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Saude na sua medida

A Maktub atua no mercado de fitness com uma linha completa de equipamentos,
acessorios e pisos para atender todas as necessidades de seus clientes.
Desde grandes academias até projetos menores para residéncias, condominios
e hotéis, a Maktub oferece uma consultoria completa com solucdes perfeitas
e na medida certa para o seu empreendimento.
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Rua Dr. Mario Vicente, 1248 - Sao Paulo - SP - Tel.: 11 5068 2000 - www.maktubfitness.com.br - maktub@maktubfitness.com.br
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dra vocé ja pode levar seus pais p
se exercitarem com va

O BODYVIVE™ é uma aula planejada para praticantes de atividade fisica com mais de 40
anos e iniciantes, que em breve vai estar nas melhores academias de ginastica do Brasil.

BODYVIVE™ & um programa simples e animado de exercicios em grupo, que encoraja a
participacao até mesmo de quem nunca se exercitou. BODYVIVE™ é o treinamento que
toda uma geracdo estava esperando!

Informe-se j& em nosso site: www.bodysystems.net
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A Ceramica do

Pan Rio 2007

ARENA MULTIUSO
ESTADIO DO MARACANA

CENTRO ESPORTIVO
DEODORO

ESTADIO DE REMO DA
LAGOA

PARQUE AQUATICO
MARIA LENCK

PARQUE AQUATICO
JULIO DELAMARI

ESTADIO OLIMPICO
JOAO HAVELANGE




QUEM MAIS ENTENDE
DE VITORIAS INDICA
QUEM REVESTE AS
MELHORES PISCINAS

Olimpiadas com Piscinas Gail:
Melbourne 1956
Munique 1972
Montreal 1976
Moscou 1980
Seul 1988
Barcelona 1992

Sidney 2000

Pan Rio 2007

Gail

ARQUITETURA EM CERAMICA

DESDE 1812

“Nas minhas academias
optamos por colocar
produtos Gail em diversos
ambientes. A razao desta
escolha, também, esta
fundamentada no fato de-eu
ter encontrado Ceramica
Gail em varias piscinas do
mundo, onde eu tive o
prazer de competir.”

USTAVO BORGES,
OR MEDALHISTA BRASILEIRO
EM PAN-AMERICANOS '

Colecao

Piscina




O Sucesso
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Terrazul

PHYSICAL TEST 6.2

O Contetdo mais completo de todos os tempos!

Relatérios
Comparativos com Fotos.

Redug&o de medidas &
Aumento massa corporal
entre outros... 3

[ T

| Crotwiren - Cous boparts ]

¥

Relatorios independentes: |
Sua avaliagéo do tamanho |
que vocé quer =l

Mais de ' 50 testes e 32 videos de treinamento.

Avaliacdo Postural Digital
sem limites de fotos ==

Composigao Corporal == >
sem limites de protocolos

Flexibilidade Corporal digital
sem limites de fotos ==

Best Training Mais ©
Super Conteudo Integrado - 6 em 1

PERSONAL TRAINER + AVALIAGAO FISICA + MUSCULAGAO
+ FLEXIBILIDADE + ANALISE POSTURAL DIGITAL. [T NipC
+ ADMINISTRAGAO FINANCEIRA

CoTToT=ooy s e S ] o Lo
L 1

bespmmes VOO At oo ce
Be BT i 31 A Lt s 0 1 12904

Prescrigao de Treinamento com mapas, relatérios
e graficos por Microciclo, Mesociclo e Macrociclo.
.

ﬁ . Contetdo extraordinario visite e conhega no site.

Administracido de Academias . = | . Nutricao - Perda de Peso
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de Lideranca oferecendo contetido inteligente para seu sucesso.




. de seu trabalho pode estar no
. de nossos softwares.

Contetido com Seriedade.

PRE-LANCAMENTO!

Teste Ergométrico
[ Eletrocardiograma movél via internet.

\

; ' Mobilidade em seu notebook e
Disponibilidade com a transmisséo
de exames e laudos pela internet

Sao 15 anos desenvolvendo
conteudo novo e inteligente para
atender suas necessidades e
expectativas de seus clientes.

Hoje oferecemos uma linha de
Softwares completos com grande
variedade de testes e recursos

| ettty
T : gue nenhum outros oferece.
el Qual o segredo desse sucesso?
Reservas Abertas o 4
= aal
Nossos Softwares sdo completos
sem perder a simplicidade.
Se vocé quer mais do que montar
Consulte também

Aparelhos para
Avaliagéo Fisica

Adipémetros - Trenas - Paquimetro - Balancas
Bancos - Estadiémetros - e outros...

“fichinhas” em sua Prescrigédo e
Avaliagéo, trabalhe com o melhor
em CONTEUDO para obter maior
sucesso em seus negocios.

Mais de 15,000 clientes no Brasil,
Espanha, Portugal, Italia, México, Inglaterra,

FMU
USP

SESC
UNIP
SESI
uce
PUC
ACM

€ aj

CASTELO
UNINOVE
ESTACIO
UNIABC
RANNER
UNESP
ULBRA
FEFISA
UMES
UFSC

(1T

171 32729305 - www.terrazul.com.br
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Quando é hora
de expandir???

ssa pergunta tem permeado o pensamen-

to da maioria dos empresarios, que tem

como objetivo crescer e prosperar. Nao
é um passo simples, € preciso muita analise, pes-
quisas, levantamentos, uma série de observacoes.
Para ajudar e até mesmo informar nossos leitores
de como proceder neste momento, convidamos
Marynés Pereira e alguns colaboradores para
passar de forma simples, concisa e responsavel o
caminho das pedras. A matéria realmente esta
sensacional, é e serd com certeza de grande aju-
da.

Qutra excelente matéria é a do atleta Gusta-
vo Borges, que agora passa a ser um de nossos
colunistas, acrescentando a revista mais credibi-
lidade e veracidade, demonstrando aos nossos
leitores respeito e atencao em estar em busca
do que é bom.

Aproveitamos também para dizer que com a
chegada do segundo semestre, coisas boas esta-
rao chegando para nossos leitores, colaborado-
res e anunciantes. Aguardem, estamos preparan-
do uma surpresa para comemorar nosso aniver-
sario de 05 anos, que sem a ajuda de vocés nao
seria possivel.

Que todos possam tirar o melhor proveito des-
sa edicao e de todas as outras que virao. Em ju-
Iho estaremos na Rio Sport Show bem como gran-
de parte de nossos anunciantes e colunistas, apro-
veitem para dar um pulo até o evento.

Boa leitura,

Equipe
Revista Empresario Fitness & Health e

Acesse nosso site
www.revistaempresariofitness.com.br
E-mail: atitude.editora@uol.com.br

Endereco para correspondéncia:
Rua Brigadeiro Galvao, 34 - sala 01
Barra Funda - Sao Paulo / SP - CEP 01151-000
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1sa a tecnologia em busca da

ara tanto investe constantemente

lo deste empenho e dedicacéo e
a frequiente preocupacao que a Righette
tecnologia de ponta ao centorto,
e estabilidade de guem utiliza seus

n desempenho e estética incomparaveis.
2 @ COmprove.

Exclusivc
Sistema de amortecimento de placas

da bateria de peso proporcionando
excelente reducdo de ruido.
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| Consultoria

A busca do novo

Jorge Gongalves

é consultor e diretor da
Ecofit Academiae
professor de marketing
na pos-graduacao da
UNIFMU (S&o Paulo).

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

este cenario mundial,

onde novas idéias e for-

mas melhores de fazer
sao apresentadas em uma veloci-
dade frenética através dos meios
de comunicacao, precisamos olhar
para varios fatores, tomar novas
licoes e a cada momento, “olhar
dentro e fora da caixa”. Vamos
observar primeiramente, “fora da
caixa”: os cenarios macroecondmi-
cos Nos mostram que 0s juros em
nosso pais tendem a uma queda
gradual, motivando investidores a
retirarem seus recursos do merca-
do financeiro, buscarem empreen-
dimentos no mercado produtivo e
criarem novos negécios gerando
novos empregos. O ambiente cor-
porativo fica a cada dia mais ético
e 0 empresario que quer levar van-
tagem em tudo, praticando o esti-
lo de negociagdo ganha-perde fica,
a cada dia, mais distante de pesso-
as boas e talentosas. Além disso, a
concorréncia se torna muito mais
ampla, vindo de todos os lados e
ndo somente do concorrente dire-
to. Ha alguns anos, uma familia de
classe média deixava o filho soltar
pipa (papagaio) na rua; tinha uma
TV com os canais convencionais e
uma linha telefénica, isto nao cus-
tava mais que R$100,00 ao més.
Hoje a crianca se diverte na inter-
net (mais ou menos R$70,00), a fa-
milia tem TV a cabo (mais R$130,00);

um telefone celular para cada
membro e um adicional na conta
do telefone fixo em funcao das
chamadas para celular (por volta
de R$ 200,00). Sem precisar me
alongar neste pensamento, o com-
prometimento da renda desta fa-
milia quadruplicou; para pagar esta
diferenca ela tera que abrir mao
de outras despesas como, por
exemplo, a academia. Agora veja-
mos “dentro da caixa”: nossas aca-
demias ddo um passo a frente,
saem do mercado de fitness e en-
tram para o mercado do ENTRETE-
NIMENTO E QUALIDADE DE VIDA.
Nossos gestores comegam a enten-
der que se nao profissionalizarem
sua empresa ela vai quebrar por-
que nos dias de hoje s6 existe uma
forma para uma organizacao per-
manecer do mesmo tamanho:
CRESCENDO. Finalmente, o enten-
dimento de que ndo adianta ter
as melhores instalacdes, os mais
modernos equipamentos se nao
tiver GENTE; pessoas com potenci-
al e vontade para fazer, atenden-
do os clientes motivadas e compar-
tilhando a missao da empresa.

Fomente os relacionamentos;
faca com que seus colaboradores
possam passar varias horas dentro
da academia; viabilize formas para
que todos possam ser muito bem
remunerados; busque o conceito
da multi-disciplinalidade, tenha
em sua academia, profissionais
que transitem bem de uma area
para outra, que possam atuar com
ginastica, musculagdo, natacao e
outras. Desta forma os professo-
res conseguem maior relaciona-
mento e também formam um time
da academia como um todo e nao
da ginastica ou da musculacao;
passam a convidar seus clientes

para freqlientar outros ambientes
e a gerar mais vinculo. O mundo
sente necessidade de pessoas in-
terativas, com varios conhecimen-
tos e habilidades, portanto deve-
mos sempre buscar mais areas de
atuacao.

Planeje suas metas, envolva-se
em estudar e visualizar para onde
quer que sua organizagao cami-
nhe, estipule qual é o nimero de
clientes ativos que vocé quer ter
em dezembro; qual o nimero de
matriculas para cada més do ano;
quantos clientes vocé estima per-
der. Responda a estas ‘questdes e
depois retina sua equipe e compar-
tilhe com ela suas metas. As pesso-
as so irdo segui-lo se vocé souber
para onde esta indo e se percebe-
rem que sua visdao é coerente.
Quando chegar aos seus objetivos
celebre com todos da equipe; dé
PARABENS; entregue prémios em
dinheiro; festeje o sucesso!

Desenvolva a missao, visao e os
valores de sua organizacao. No
meu livio A Academia na Era do
Conhecimento (editora Atitude),
mostro passo a passo como fazer,
mas falando resumidamente, é ali-
nhar em algumas frases bem cons-
truidas, o porqué vocé trabalha,
aonde quer chegar e o que nor-
teia suas acoes.

Tenha paixao e persisténcia, bus-
que a cada dia entender o novo e
esteja aberto a ver diferente.®

Desenvo!vendo valures
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Saiba mais sobre os produtos MATRIX:
Tel (19) 3273 0112

: Johnson Health Tech Brasil
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Estabelecer metas »
@ mirar no sucesso

Christian
Munaier
Consultor
Body Systems

laborar as metas é uma das

principais funcoes do gestor

consciente, ajustando a “mira”
do seu Time em busca de resultados con-
cretos.

Estabelecer metas, portanto, é uma
forma de “azeitar” suas armas e aferir
os resultados da sua pontaria.

Opcoes para se estabelecer metas:

- A sua sala tem uma “capacidade
de absor¢ao” de acordo com a metra-
gem quadrada. Em tese, ocupa-se 2 m?
por aluno. Aulas de mini-trampolim ocu-
pam 3m?2 por aluno. Portanto, uma pri-
meira meta (ousada) é estabelecer a
ocupacao pelo tamanho da sua sala

- Uma outra forma de estabelecer
meta para sua sala de ginastica pode
ser de acordo com o n° de equipamen-
tos (steps, kits de barras e anilhas, ca-
neleiras...) que vocé possui. Ou seja, se
eu tenho 30 steps, minha meta passa a

ser 30 alunos.

Andlise:

Estabelecer meta é fundamental e
nos permite analisar se estamos no ca-
minho certo ou nao. A capacidade da sala
determina se podemos atingir a meta
dos nossos sonhos, mas o formato da
sala (quadrada, retangular, em losan-
go...), a disposicdo do palco e se a sala
tem pilastras também determinam a
capacidade final. Além disso, nao adi-
anta nada ter uma sala para 200 pesso-
as se a academia tem 20 kits e a média
das aulas é de 10 alunos por aula.

Com relacado aos equipamentos, res-
tringir as metas ao n° de material tam-
bém pode cair na mesma “armadilha”
apontada acima. Nao adianta ter 30
steps, criando uma meta de 30 alunos,
se a média de participagdes gira em tor-
no de 12. E as aulas que nao utilizam
material? Como estabelecer metas para
as aulas que nao utilizam material?

Ameta, quando muito distante da re-
alidade, ao invés de motivar, desanima!

Criando metas:

Comece anotando o n° de participan-
tes de todas as aulas. Chamaremos esse
monitoramento de “mapa de audiéncia”.
Com os mapas de audiéncia nas maos,
escolha a semana com os nimeros mais
altos de audiéncia - mas que nao tenha
tido eventos ou aulas especiais que po-
tencializasse as aulas. Some todas as
aulas e encontre a sua audiéncia sema-
nal. Marque a aula com a maior audién-
cia, a aula dos sonhos (“Dream Class”).
O que ela significa para vocé?

= Sua sala cabe aquele n° de alunos

= Vocé tem equipamentos necessari-
0s para este n° de alunos

= 0 n° geral de alunos da sua acade-
mia permite uma aula com aquela
audiéncia

* Alguém conseguiu!!!

Agora, multiplique a audiéncia da
“dream class” pelo n° de aulas tidas na
semana. O que este niimero significa?
Se todos os seus professores tivessem

conseguido colocar o mesmo n° de alu-
nos da “dream class” (a sua sala cabe,
vocé tem a quantidade de equipamen-
tos necessarios e alguém conseguiu),
vocé atingiria este nimero.

ATENCAO: Ainda nao chegamos na
meta! Chegamos ao sonho!

- O primeiro passo, portanto, para
criar metas conscientes, é encontrar a
audiéncia atual;

- Depois, encontramos a audiéncia
dos sonhos, através da “Dream Class”;

- Agora vem a meta:

i. Subtraia a audiéncia dos sonhos
pela audiéncia atual (vocé encontraré a
meta dos sonhos);

ii. Estabeleca, como meta a ser bati-
da nos préximos meses, 50% da meta
dos sonhos.

LEMBRE-SE: Metas impossiveis des-
motivam o Time. A falta de metas impe-
de a gestao consciente. Estabeleca as
metas de acordo com resultados ja al-
cancados por um dos integrantes do
Time. Nao queira, num primeiro momen-
to, o CEU (audiéncia dos sonhos), mas
nao se contente com o INFERNO (audi-
éncia atual). Busque a Meta Consciente.

Desta forma, conseguimos propor
uma meta geral. Da mesma forma, po-
deremos estabelecer uma meta por ho-
rario, uma meta por programa e uma
meta por professor. Basta entendermos
a dindmica da audiéncia dos sonhos
menos a audiéncia atual e estabelecer
50% desta diferenga, como veremos no
quadro ilustrativo. Comece por estabe-
lecer metas para cada horério. Veja:

Horério |Segunda| Terca | Quarta | Quinta | Sexta | Audiéncia| Sonho Meta
BODYPUMP |  STEP | LOCAL [soovcousat| GAP e
190199 22 =75 53 + 11
15 9 12 8 9 Z = 64
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Programa de Retencao de Alunes Oficial da IHRSA

Aumente sua retencdo ® Aumente seus Alunos

B 1 O

R I T M O

A CADEMIA

Representante Oficial da América Latina

Estas sdo as primeiras academias a garantir resultados em
30 minutos, 3 X por semana aos seus alunos:

Recreio - BJ

===,

ACADEMIA

Jaragua do Sul - SC

‘)

Cascavel - PR

Bosque da Satide - SP

‘| By
il kil

Santos - SP

CORPOGAGUR

Petropolis - RJ

Barra da ﬂ}‘uba/Tfjuca -RJ

Jardim Botéanico - RJ

Agora vocé também pode garantir resultados!

» OUTRAS ACADEMIAS PODEM COMPRAR O MESMO
EQUIPAMENTO, EQUIPARAR OU BATER SEUS PRECOS.,
CHEGA DAS MESMAS PROMESSAS!

» A PARCERIA ENTRE IHRSA E O PROGRAMA DE RETEN-
CAO FACE2FACE EXISTE PARA VIRAR ESSE JOGO!

* DISPARE NA FRENTE DE TODOS COM UM SERVICO
UNICO E DE RESULTADOS GARANTIDOS!

» UM SERVICO QUE DA PARA VOCE E SUA EQUIPE
TODAS AS FERRAMENTAS E O CONHECIMENTO PARA
ENCONTRAR, CONQUISTAR E MANTER MAIS ALUNOS
COM UM UNICO SISTEMA!

» AUMENTE O TEMPO DE PERMANENCIA DOS SEUS
ALUNOS E O NUMERO DE INDICAGOES (MEMBER GET
MEMBER)!

SEJA UM LICENCIADO FACE2FACE e BIO RITMO!

DIFERENCIAIS DO FACE2FACE:

o PROGRAMA OFICIAL DE RETENGAO DE ALUNOS, RECOMENDADO
PELA [HRSA;

* GARANTIA DE RESULTADOS EM 45 DIAS COM TREINOS DE 30 MINU-
TOS, 3 VEZES POR SEMANA PARA SEUS ALUNOS;

* MARKETING COOPERADO E CAMPANHAS FORMATADAS;

» TREINAMENTOS PARA SUA EQUIPE, PARA PROPORCIAR ORIENTAGAD,
SUPORTE E ACOMPANHAMENTO CONSTANTE AQS SEUS ALUNOS;

» |MPLANTAGAO DE SOFTWARE VIA WEB COM GERENCIAMENTO DE IN-
DICADORES E FERRAMENTAS DE CONTROLES;

* MELHORIA SIGNIFICATIVA NA VISITAGAO, CONVERSAQ, FREQUENCIA E
RETENGAO DE SEUS ALUNOS;

* PARA ACADEMIAS COM MAIS DE 1.000 ALUNOS.

CONSIGA TUDO ISSO E MUITO MAIS COM O SISTEMA
FACE2FACE EM SUA ACADEMIA E GARANTA RESULTA-
DOS EM ATE 45 DIAS OU O DINHEIRO DE VOLTA PARA
SEUS ALUNOS.

Para mais informagdes, entre em contato pelo telefone
(11) 3141.0311 ou pelo site www.retentionf2f.com.br.
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Gustavo Borges
Medalhista olimpico

AL

J A b\

[ 4 Proprietario das
Academias Gustavo Borges Natacao &
Bem Estar e da Metodologia Gustavo
Borges.
metodologiagh@metodologiagh.com.br

a muito se sabe a res-

peito do impacto que as

! aliancas tém sobre os

negocios. No mundo globalizado,

onde a tecnologia avanca na ve-

locidade da luz, o que vocé imagi-

na e deseja hoje, amanha ja existe

e tem concorréncia. Por isso & vi-

tal para a sobrevivéncia do nego-
cio aliar pessoas e unir esforcos.

No mercado esportivo, em es-
pecifico as academias, essas par-
cerias tornam-se ainda mais valio-
sas se forem bem firmadas.

No sentido literal da palavra,
Parceria significa, entre outras
coisas, reunido de pessoas por in-
teresse comum. Todos aqueles que
trabalham pelo mesmo fim, pelo
sucesso do negocio, séo parceiros
e, portanto, essenciais a sua em-
presa.

O grande beneficio da parce-
ria é o trabalho em equipe, a
unido de esforgos que permite al-
cancar a exceléncia, eficiéncia e
agilidade e oferecer um produto
ou servico com qualidade para o
cliente.

Podemos dividir os parceiros
em dois tipos: os internos, que
sao todos os funcionarios da em-
presa e os externos que sao 0s
colaboradores terceirizados, forne-
cedores, entre outros. Todos sao
pecas chave para fazer a empresa
se movimentar e servir com exce-
|éncia a pessoa mais importante do
nosso negocio: o cliente.

O desafio esta em fazer com
que esses parceiros exercam suas
fungdes tendo em vista a missao,
visao e valores da empresa da qual
estdao contribuindo.

Para isso indico algumas acoes
que independem do tamanho e
porte do seu negocio:

Inclua no seu plano de agoes
estratégias para incentivar o time
de colaboradores internos a reci-
clarem os seus conhecimentos e
ofereca subsidios para que eles se
atualizem.

Invista em treinamento para
a sua equipe, fazendo com que
os funcionarios reflitam o posici-
onamento da sua marca, por
meio da linguagem e da postura
de todos.

Pratique o endomarketing,
com agdes que integrem e moti-
vem os funcionarios, valorizando-
os. Eles sao pecas fundamentais
da sua empresa.

No caso dos parceiros exter-
nos, estabeleca uma relacao cla-

ra e vantajosa com os seus forne-
cedores e colaboradores.

Tenha em mente que a par-
ceria deve beneficiar ambas as
partes. E uma relagdo de “ganha-
ganha”, onde todos os envolvi-
dos tiram proveito dos lacos fir-
mados.

Dessa forma vocé pode procu-
rar parceiros em diversos campos
de atuacao, desde que eles tragam
vantagens e agreguem valor a sua
marca.

Hoje, depois de me aposentar
da minha carreira de nadador, in-
gressei na area de gestéo, cuidan-
do das minhas academias propri-
as, da Metodologia Gustavo Bor-
ges de natacdo e das Palestras
Motivacionais. E inserido nesse con-
texto que trabalho todos os dias
em prol de melhora e fortalecimen-
to dos lacos que eu firmo. Lacos
gue visam crescer e prosperar nao
s6 0s meus negocios, mas também
o de meus parceiros, pois o melhor
de fazer boas parcerias é poder
dividir o mérito do sucesso.
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Leonardo Allevato
Consultor em fitness.
leo@lecallevato.com.br
wwwileoallevato.com.br

ressuposto basico do sistema

capitalista, a busca pelo lucro

faz com que acbes nem sem-
pre saudaveis sejam praticadas por con-
correntes avidos por sobreviverem em
um oceano predominantemente verme-
lho.

O conceito de oceano vermelho/ocea-
no azul foi lancado pelo professor sul-
coreano W. Chan Kim: o oceano vermelho
refere-se ao mercado atual, representa-
do por todos os setores existentes, onde
a oferta é maior do que a demanda e as
praticas comerciais sao, muitas vezes,
“sangrentas”. Ja o oceano azul refere-se
a mercados inexplorados e desconheci-
dos, atingidos através da constante bus-
ca por demanda por algo novo.

Analogamente, dentro do oceano
vermelho representado pelo mercado
fitness, existem alguns mares de agua
azuis e o grande desafio é se achar os
meios para chegar a esses mares.

Conhecer seu negécio ja nao basta
para sobreviver na era do conhecimen-
to. O grande segredo é como aplicar
esses conhecimentos para alavancar os
resultados de sua empresa. E a aplica-
¢ao desse conhecimento implica em ino-
var. E inovar implica em estar atento as
novas tendéncias do mercado. A rapi-
dez na adaptacao as mudancas sera con-
dicao de sobrevivéncia em um futuro
muito préximo. Rupert Murdoch, presi-
dente da News Corporation, industria do
ramo de entretenimento, j&4 conseguira
visualizar isso quando disse que “o mun-
do esta mudando muito rapido. Os gran-
des nao irao mais ganhar dos pequenos.
Serao os mais rapidos ganhando dos
mais lentos.” *

Em uma pesquisa da IBM Business
Consulting Services realizada com presi-

dentes de grandes empresas mundiais,
80% dos entrevistados responderam que
o foco no futuro é aumentar a receita das
empresas através da velocidade de res-
posta as mudancas nas necessidades dos
clientes. Além disso, em uma outra pes-
quisa conduzida pela mesma consulto-
ria, os presidentes das empresas relata-
ram a necessidade de inovagdes em 4
areas como fatores primordiais para o
crescimento: produtos/servigos, merca-
dos, processos e modelo de negdcio.

Praticas bem-sucedidas j& adotadas
por algumas empresas podem nao ser
adequadas a outras. Porém, nao convém
utilizar, em sua empresa, praticas mal-
sucedidas em outras empresas sem uma
analise das varidveis envolvidas.

E ja que grandes empresas tendem
a crescer através do aumento de receita,
por que cortar custos? Klaus Kleinfield,
presidente da Siemens AG, que ha 150
anos inova em suas estratégias merca-
doldgicas em varios segmentos diz que
“s6 se pode ganhar com “idéias” e nao
cortando custos.”

Cortar custos - antes que um erro de
interpretacdo cause confusoes - é dife-
rente de otimizar custos. Otimizar cus-
tos € uma pratica inteligente e essencial
ao seu negobcio; cortar custos sem crité-
rios pode levar a bancarrota. Isso se ob-
serva principalmente se essa politica
mexe com a espinha dorsal de sua em-
presa: os produtos e servicos.

Produtos e servicos inovadores tam-
bém conduzem a mares azuis desde que
observadas as tendéncias mercadolégi-
cas e se atente para um fato novo: além
de estarem buscando valor agregado a
produtos/servicos, os clientes estdo bus-
cando empresas que estejam em conso-
nancia com seus proprios valores pesso-
ais. Isso remete diretamente a um ter-
mo muito em voga atualmente: respon-
sabilidade social.

A busca de novos mercados e uma
remodelagem do negdcio para atender
a novas demandas ainda inexploradas
tambhém necessitam de idéias criativas
para serem bem-sucedidas.

Por fim, sistematizar processos den-
tro de sua empresa esta diretamente li-
gado a otimizacao de custos e 3 percep-
cao de valor gerada para o cliente, sen-
do necessaria muita observacdo para
consecucao dessa meta.

As inovacoes devem ser conduzidas
para gerarem diferenciais em relacdo a
concorréncia e alavancarem as receitas
da empresa. Como regra geral, toda
empresa faz novos investimentos, po-
rém, tendem a investir nas mesmas coi-
sas. Isso gera uma "equalizacao” de pro-
dutos/servicos entre as empresas, inten-
sificando a guerra de pregos e diminuin-
do as margens de lucro, provocando uma
“selvageria” na disputa por clientes -
esse o verdadeiro oceano vermelho.

Inovar também pressupde ouvir:
empregados, consultores, parceiros e
clientes foram citados como os princi-
pais grupos de pessoas que devem ser
ouvidos segundo os respondentes as
perguntas da pesquisa da IBM.

Sair do lugar-comum, através da ino-
vacao, leva a mares “nunca dantes nave-
gados” - os mares azuis - que, apesar da
tranquilidade, sdo cercados por um oce-
ano vermelho.

A busca por novos mares deve ser,
entdo, um processo constante, baseado
sempre no binémio inovagdo-renovacao
de modo que seu negdcio possa sempre
navegar em um oceano de mares azuis.
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Modalidades para enfrentar
a concorréncia e conquistar

novos alunos

Andréa Vidal
Consultora e professora
com aulas e cursos
ministrados em 13 paises
da Américg Latina,
Europa e Asia.

— Diretora da Fitness Mais -
Escola de Exceléncia em Fitness.
www.fitnessmais.com.br -
andreavidal@fitnessmais.com.br

om objetivos variados

procurando atender

publicos diferenciados, a
ginastica coletiva sempre propor-
ciona charme, movimento, alegria
e contribuicdo para a rentabilida-
de das academias.

Entre tantas opcdes € impor-
tante sempre oferecer no seu pro-
grama de ginastica opcoes para os
seus clientes dentro dos diferen-
tes grupos abaixo e ficar sintoni-
zado nas novidades:

Aulas Neuromusculares
que visam forga e resistén-
cia muscular. Sao elas: Loca-
lizada, abdémen, GAP, gltteos,
gluteo&coxa e Bodypump.

Aulas Body&Mind que vi-
sam flexibilidade, forca e ali-
nhamento corporal integran-
do corpo e mente. Sao elas:
Alongamento, Ginastica Postu-
ral, Mat Pilates, Yoga, Bodybalan-
ce, Ballnes‘s, Fitflex e Chiball.

Aulas Cardiovasculares
que visam o condiciona-

mento aerobio e gasto ca-
lérico. Sao elas: Aerdbica,
Jump, Step, Street Dance, Hip
Hop, Ciclismo Indoor, Ritmos,
Bodycombat e Aerofight.

Aulas Esporti-
vas que visam o
condicionamento
fisico geral. Sao
elas:

Triathlon Indoor,
Duathlon Indoor, Cir-
cuito, Caminhada e
Corrida Outdoor.

Circus Class e Gi-
nastica Acrobatica.

As ultimas ten-
déncias ficam por
conta das aulas de:

Boxe Class: Com luvas de
boxe em punho e alvos fixos ou
moéveis como manoplas, Bob
Oponnent Bag, Wave Master o
aluno se exercita por 60 minu-
tos em uma aula dindmica e di-
vertida que combina ginastica
com as técnicas de pugilismo e
kickboxing finalizada com exer-
cicios na corda e uma super sé-
rie de exercicios abdominais.

Pilates Ball: Condiciona-
mento fisico, reorganizacao
postural e consciéncia corporal
através de exercicios de pilates
utilizando a bola e o colchone-
te com a duracao de 45 a 60

minutos.

Funcional Cir-
cuit: Exercicios fun-
cionais, de equilibrio
e de propriocepgao
realizados com bola
suica, BOSU, disco
de equilibrio, Jump
e borrachas distribu-
idos em forma de es-
tagdes com 60 minu-
tos de duracao.

Running Class: Aprendiza-
gem e aperfeigoamento da téc-
nica de corrida e condiciona-
mento vascular esta aula vem
sendo conduzida nas esteiras da
sala de musculagao ou em salas
especificas de esteiras com a du-
racao de 45 a 60 minutos.

Dance Class: A Danga de
saldo ja é uma febre mundial,
cogitada para virar modalidade
olimpica oficial invadiu as salas
de ginastica visando uma série
de beneficios fisicos, sociais e
psicolégicos. Tem sido ofereci-
da uma vez por semana com a
duracdo de 90 minutos.

scolha é sua! Bo
e muito sucesso
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Publico

Cerca de 400 pessoas
entre professores,
empresarios e diretores
marcaram presenca no
evento
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(Empresario Proprietario - (Facilitadora certificada em (Diretor Marketing - Bioritr
Bioritmo) Treinamento Empresarial pela
Development Dimensions Internacional)
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Hora de expandir

| Capa

O que vocé precisa saber para Expandir o seu negocio,
ter uma Franquia, enfim ter uma Empresa de Sucesso!

Por Marynés Pereira - Consultora e proprietaria da Provider Solutions e convidados

Marynés Pereira

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

um mundo de constantes mu-

dancas precisamos usar me-

canismos eficientes de ana-
lise de mercado, visdo sistémica e um
excelente sistema de gerenciamento do
seu negdcio de forma a obter as infor-
magoes necessarias para as diversas to-
madas de decisao.

Ao pensar em ter uma rede de aca-
demias, franquias, etc., a primeira coisa
a fazer é realizar um Estudo de Viabili-
dade deste projeto e depois um Plane-
jamento Financeiro e Estratégico para o
seu investimento, o que provavelmente
o ajudara a administrar as mudancas,
permitindo transformar ameacas em
oportunidades.

E inconcebivel aplicar qualquer quan-
tia financeira em qualquer investimento
sem a visao de futuro, mercado e nego-
cios.

Alguns passos sao muito importan-
tes:

Definir:

* Valor total estimado que vocé
ird investir e a descricdo em detalhes
do investimento;

* Que ativos (tamanho da érea,
area a ser construida, equipamentos,
materiais, etc.) serao adquiridos;

¢ Quais as fontes (origens) dos
recursos que financiardo este projeto

e se serao proprios, empréstimos, fi-
nanciamentos, etc.

* Qual a distribuicao destes valo-
res em relagao aos servicos que serao
oferecidos e quanto representara em
termos percentuais relativos ao in-
vestimento a musculacao, a ginasti-
ca, piscina, etc.,

* Qual a taxa de retorno esperada;

* Qual sera a margem de renta-
bilidade esperada;

* Qual o periodo minimo de re-
torno do investimento, esperado;

e Qual a sua estimativa de retor-
no médio do investimento.

Com este estudo inicial, vocé podera
expandir o seu negdcio, pois ja terd um
“mapa” para orienté-lo, evitando o que as
vezes acontece, quando alguns proprieta-
rios que abrem mais uma ou duas unida-
des e se véem obrigados, a depois de
menos de um ano, fechar as portas, pois,
sem um planejamento bem feito percebe
que nao tem bom sistema de gerencia-
mento, que falta verba para investir e
pior, a matriz comega a dar sinais de que-
da de rendimento. Se ndo existe o plane-
jamento, é impossivel usar o pensamento
de forma continua, tendo um compromis-
so com o presente, fundamentado no pas-
sado, mas com uma viséo de futuro, pre-
vendo a escolha de cursos de agao para a
tomada de decisdao. Sem planejamento o
seu negocio é como um barco a deriva,
sem leme, sem motor, sem capitdo. O pla-
nejamento o prepara para as mudangas
que podem acontecer e afetar os seus
objetivos inicialmente estabelecidos.

Planejar e controlar todos os dados
sdo procedimentos fundamentais e sem
eles é como se vocé fosse andar por um
despenhadeiro de olhos vendados.

Lembre-se: “0 mundo abre pas-
sagem para as pessoas que sabem
para onde vao e se vocé nao sabe
para onde vai, qualquer caminho
serve” (AllRies).

Portanto, se vocé esta se perguntan-
do: Quando devo montar um outro ne-
gécio?

Resposta: Quando vocé constatar
que o seu atual negdcio esta sendo geri-
do com profissionalismo, com lucrativi-
dade, com sistemas e processos madu-
ros e alinhados a visao de futuro e que
vocé j& podera tranquilamente, delegar
muitas das suas atuais atribuicoes para
outras pessoas e focar em seu novo ne-
gbcio para que ele também decole com
sucesso.

Para que possamos entender um
pouco mais e vivenciar a realidade além
das fronteiras das teorias, convidei em-
presarios de sucesso em nosso Mercado
que vao contar um pouco a historia de-
les e que tenho certeza contribuird para
ampliar o seu conhecimento.

Edgard Corona
Rede de Academias
Bio Ritmo

G .

)74 | www.bioritmo.com.br
www.retentionf2f.com.br

No ritmo do crescimento

ara entender melhor o contex-

to de Expansdo de Negdcios,

Filiais e Unidades precisamos
entender o contexto de nosso mercado.
diz Edgard Corona.

Que tipo de indUstria é a nossa? £ uma
combinagao de diversos tipos de industnas.
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E um negdcio de varejo.

E como temos conduzido nossos ne-
gbcio?

- Com descontos mirando em preco,
concorrendo com o vizinho.

Além disso, as regras de varejo se
aplicam, tais como, acesso e aparéncia
que tornam-se fatores criticos de suces-
so. Sem uma boa localizagdao o negécio
nao prospera.

Nos ultimos anos, 2 fatores muda-
ram o negécio de fitness nos EUA, ou
vem interferindo na forma em que o
mesmo responde.

A. O primeiro destes fatores é o
envolvimento das organizagoes. Hoje
nos EUA 31% das maiores empresas
americanas subsidiam a atividade fi-
sica de seus funcionarios. Nos proxi-
mOos anos, 0 mesmo ocorrera no Bra-
sil. Nos EUA, esta crescendo e aqui
no Brasil, esta comegando.

B. O segundo fator de crescimen-
to do Mercado Americano que ainda
nao comecou no Brasil é a participa-
cao das companhias de seguro sau-
de. Os clientes estdao sendo matricu-
lados nas academias para evitar que
figuem doentes.

E um negécio de hospitalidade, ou
seja, de hotelaria. Tipicamente, quando
as pessoas vém para a academia elas
gastam de 60 a 90 minutos conosco. Ou
seja, gastam mais tempo conosco que
no restaurante favorito da vizinhanga.
Porém, assim como no restaurante, a
atmosfera, o calor humano, a energia, a
prestatividade e eficiéncia do staff sao
importantes em nosso negocio.

E um negécio de lazer. Concorremos
com os bares, locadoras e outros tipos
de lazer. Assim, temc}s que nos prepa-
rarmos para isso.

Além disso, temos uma série de
momentos da verdade, ou seja, pontos
de contato com o cliente onde podemos
causar uma boa ou mé impressao. Se
causarmos uma ma impressao, perde-
mos o cliente que em muitos casos, aci-
ona o cddigo de defesa do consumidor.
A diferenca, neste aspecto, entre o mer-
cado brasileiro e o mercado americano,
é que o cédigo do consumidor é mais
brando, oferecendo uma vantagem em
relacdo ao Brasil, pois, em caso de um
aluno vir a pedir um cancelamento, nos

EUA isto ndo ocorre e assim a academia
tem uma nova chance de mostrar a qua-
lidade do servico.

Apesar de algumas dificuldades, te-
mos uma industria sofisticada e comple-
Xa que comeca a amadurecer no Brasil.

O Brasil tem uma série de desvanta-
gens sobre o Mercado mundial. Custo
do dinheiro alto, carga tributaria eleva-
da, burocracia, informalidade e falta de
crescimento do pais. Vejamos as taxas
chinesas ou agora, poderemos sentir
uma “ponta” de inveja das taxas argen-
tinas.

E neste ambiente que empreende-
mos. Mas ja foi pior. Os juros ja foram
maiores, o pais ja cresceu menos. As-
sim, apesar de termos uma condicao
dificil, atualmente, ela esta, se podemos
dizer, “menos pior”.

Com isso, hoje temos condicdes de
imprimirmos um crescimento maior para
nosso negocio.

E como fazer isto?

Se tivesse comecado a BIO RITMO
hoje, teria buscado uma franquia ou tra-
ria de fora do BRASIL, uma marca. O
KNOW HOW, ainda que caro, compensa.
Ou seja, se hoje eu fosse recomecar iria
atrds de quem conhece de quem tem
tecnologia.

O preco do aprendizado sozinho, é
muito caro. Custa muito aprender, e nos-
so negocio é muito sofisticado.

Assim, No Nosso caso, comecamos
imitando as academias locais para de-
pois irmos atrés de tecnologia fora do
BRASIL. Foi a forma de aprendermos. Por
tentativa e erro, é muito dispendioso.

A nossa indlstria estd, teoricamen-
te, 20 anos atrds da Americana. Ainda
vamos amadurecer e consolidar. Grupos
grandes vao aparecer. Redes de franqui-
as vao crescer muito e com isso o setor
vai evoluir. Mas ainda temos um lento
aprendizado.

O nosso negdcio teve “Super” oferta
nos ultimos anos. Algumas academias
fecharam, pois, o Mercado estd mais se-
letivo.

Retornos de EBTDA entre 20 e 30 %,
s6 sao obtidos com bom gerenciamento
e profundo conhecimento do negécio. E
isto ou custa tempo ou custa dinheiro.
Ou os dois. Ainda assim custa menos
comprar conhecimento.

Esta é a minha sugestdao para aque-
les que pretendem expandir seus negé-
cios, abrir filiais e franquias.

Fiz a BIO RITMO de outra forma, com
sangue, suor, lagrimas e muitos erros.
Poderia ter tido menos sofrimento...

Hoje, dispomos de um’'bom Marke-
ting, Programa de Retencdo Face2Face
(f2f), Vendas, Tecnologia (software pro-
prio) bem desenvolvidos e ja os dispo-
nibilizamos para as academias interes-
sadas em nosso mercado, pois, se eu
tivesse comprado todos esses sistemas,
o retorno teria sido maior.

Se vocé é sozinho, procure se associar,
comprar tecnologia e informagao, marca
de uma Bandeira de uma rede conhecida.
Se vocé vai comecar, inicie sem erros.

Pague pelo conhecimento que é a for-
ma mais barata de comecar um negdcio.

Palavra de quem sofreu muito para
chegar ATE AQUI.

Renata Cavalieri
Contours Express
Academia para
Mulheres

www.contoursexpress.com.br
pinheiros@contoursexpress.com.br

Franquia de academias
para mulheres?

ou proprietaria de uma unida-

de da Contours Express rede

de franquias de Academias
para Mulheres, que fica no bairro de Pi-
nheiros - Sao Paulo - Capital. Iniciamos a
operacdo de nossa unidade em margo
de 2005 e hoje ja estamos em negocia-
cao para a abertura da segunda fran-
quia no bairro de Perdizes. Tinha experi-
&ncia na prestacao de servicos como
advogada, mas, o segmento da Saude -
Beleza sempre me interessou por ser o
mercado que mais cresce no mundo.

O conceito da Contours Express Aca-
demia para Mulheres é diferenciado, tem
um suporte e nome internacional, que deu
seguranca para iniciar num ramo que eu
ainda nao conhecia. No Brasil Academia
para Mulheres ainda é um segmento pou-
co explorado, o que torna o negécio atra-
ente para as necessidades do mercado
feminino. A Contours Express tornou-se a
melhor escolha em academia para as
mulheres de todas as idades que que-
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rem fazer exercicios de forma répida,
prazerosa, acessivel e eficiente. A vanta-
gem de ser uma franqueada Contours
Express estd no diferencial da rede, por
oferecer desde um projeto arquiteténico
de bom gosto, clean, treinamento para o
franqueado, manuais, suporte de marke-
ting e propaganda em nivel nacional,
além de nos permitir agregar outros ser-
vigos na unidade, como massagens, ava-
liacdo fisica, consulta nutricional, linha de
roupas da prépria grife Contours Express.

O percentual de retengao de alunas
é mais alto do que o que ocorre em ou-
tras academias, possibilitando-nos, um
retorno do investimento em mais ou
menos 30 meses de operagao.

Atualmente a rede conta com 60
unidades espalhadas em 13 estados +
Distrito Federal, sendo que esse nume-
ro foi atingido em menos de 3 anos de
operacao da rede no Brasil.

Francisco D’élia Jr.

‘M \www.ifitness.com.br
delia@ifitness.com.br

Agora é o meu
momento de expandir?

cada dia novas academias sur-

gem, algumas de novos do-

nos ou franquias, outras que
sao uma expansao natural de uma aca-
demia que deu certo ou ainda uma rede
com outras unidades. Cada um destes
casos segue seu proprio caminho e leva
em conta certos parametros. Mas uma
pergunta é comum em todos os casos:
agora é o meu momento de expandir?
Vale a pena crescer sozinho ou me juntar
a alguma rede?

Em todos estes casos, a analise de
certos pardmetros é muito importante
e, mais uma vez, o bom e velho plano de
negocio se torna importante.

Para pensar em crescer, seja qual a
forma escolhida, é fundamental que
dentro do seu negdcio atual, os proces-
sos estejam bem definidos e sistemati-

zados para que se possa aproveitar to-
dos os erros e acertos pelos quais ja se
passou no negécio atual e, para isto, um
sistema informatizado confiavel e a sua
utilizacdo na integra é fundamental.

Quando se fala de expansao tem que
se pensar num aumento de receitas sig-
nificativo, ja que, com certeza, uma ex-
pansao ird trazer novos deveres, respon-
sabilidades e uma coisa muito impor-
tante ird acontecer, vocé nao estara mais
100% focado no seu negdcio atual, ira
realmente valer a pena?

Veja a seguir alguns dados impor-
tantes que tem que se levar em conta:

e Qual a necessidade de capital
inicial para esta expansao? Consigo
este capital através das minhas re-
servas ou do fluxo de caixa positivo
do meu negédcio atual ou serd neces-
saria a captagao através de institui-
¢oes bancarias ou até mesmo um so6-
cio capitalista?

 Qual a minha visao? Tenho real
nocdo da onde pretendo chegar. Qual
o meu diferencial?

» Quais os meus atuais e futuros
concorrentes? Como eles agem hoje
e quais estratégias eles podem vir a
usar quando eu for expandir?

» Seus colaboradores atuais real-
mente estdo vestindo a camisa da em-
presa? Poderei contar com eles nesta
nova empreitada? Estamos prepara-
dos para manté-los em desenvolvi-
mento e satisfeitos com a empresa?

« Trabalharei com os meus atuais
fornecedores ou terei que buscar ou-
tros parceiros no mercado?

» Defina indicadores e metas que
possam ser acompanhados a curto e
longo prazo.

Entao, j4 fez o "dever de casa”? Vocé
estd realmente preparado para expan-
dir seu negdcio, garantir produtividade
e rentabilidade elevadas com base em
tecnologia e pessoas competentes? Caso
sua resposta seja sim va em frente e SU-
CESSO. Caso contrério, aconselho voltar
para as trincheiras, rever seus planos e
estratégias e, ai sim, dar este passo
muito importante para o seu negocio.

Quando se fala de expansdo tem que se pensar num aumento
de receitas significativo, j4 que, com certeza, uma expansao ira trazer
novos deveres e responsabilidades.

Joana Doin
Advogada Trabalhista
pos graduada em
Direito Material e
Processual do
Trabalho

Sécia do escritorio
Ricardo Abreu & Advogados Associa-
dos. Advogada do Sindicato das
Academias do Rio de Janeiro.
jdoin@ricardoabreu.adv.br

Rede de academias: aspectos
juridicos trabalhistas

uando as expectativas melho-

ram, e o projeto de expansao

é colocado em pratica, além
das esperancas, também, as responsa-
bilidades aumentam.

As academias que decidem iniciar uma
rede, ou abrir mais de uma unidade de-
vem ter algumas precaucodes trabalhistas.

Primeiramente, é necessario saber se
0s sOCios assumirdo o grupo econdmico, o
que significaria que as empresas respon-
dem solidariamente em quaisquer e even-
tuais problemas que venham a ocorrer com
empregados de ambas as unidades. Des-
ta forma, independentemente de razoes
sociais, cadastros de pessoa juridica e etc...,
0s scios assumem uma Unica empresa com
mais de um estabelecimento.

Isso significa que na area trabalhis-
ta uma empresa responde por eventual
divida trabalhista da outra e vice versa.
Normalmente o instrutor que trabalhar
em mais de uma unidade sera conside-
rado empregado do grupo, e pelo prin-
cipio da verdade real seu contrato de
trabalho é considerado Unico.

Consequentemente, deve-se ter aten-
¢d0 & trés aspectos: O primeiro deles ¢ a
jornada de trabalho. J& que considera-
mos a unicidade do contrato de trabalho
do instrutor, por exemplo, a jornada dele
também é considerada Unica, embora ele
esteja trabalhando em vérios estabeleci-
mentos. Assim, deve-se atentar a possi-
vel configuragao de trabalho extraordi-
néario, passivel do referido adicional.

0 segundo aspecto é o deslocamen-
to entre empresas. Caso fique compro-
vado que o colaborador esteve a dispo-
sicao do trabalho todo o dia, sem “fol-
ga”, o deslocamento é considerado tem-
po de trabalho. Desta forma, se um ins-
trutor trabalha em uma unidade na par-
te da manha até o meio dia e as duas da
tarde deve estar em outra unidade do




outro lado da cidade grande, o tempo
de deslocamento deve ser remunerado.

Por fim, a grande atencdo dada as
redes que assumem o grupo econdmico
gira em torno da isonomia salarial. E
comum que embora pertencentes ao
mesmo grupo e na mesma localidade,
as politicas salariais das empresas se-
jam distintas. Desta forma, também &
possivel que um mesmo instrutor, den-
tro da mesma atividade, receba mais
em uma unidade do que em outra. As-
sim, caso a funcao seja a mesma, ambos
os estabelecimentos estejam na mesma
regido, a principio, os instrutores que
dao as mesmas aulas devem ser remu-
nerados igualmente. Excegdo a regra
quando a empresa possui plano de car-
gos e salarios ou similar.

RIO

Para as academias que contratam
seus instrutores pelo regime de tempo
parcial, vale mencionar que no caso do
grupo econémico a soma das horas se-
manais de trabalho em todas as empre-
sas do grupo nao podera ultrapassar as
25 (vinte e cinco) semanais.

Ja na hipétese da rede possuir séci-
os distintos, ou atividades diferenciadas,
os cuidados e precaucées sao outros. O
contrato do empregado que, eventual-
mente, trabalhar em mais de uma uni-
dade ja pode nao ser considerado unico,
analisando os demais requisitos juridi-
cos da formacao do grupo econémico.

Desta forma, caso haja a necessidade
de se separar cada empresa, o mesmo cui-
dado deve ser estendido aos colaborado-

res. Assim, se um instrutor trabalha em duas
unidades, ele deve ter a CTPS assinada em
ambos os estabelecimentos. Serdo dois con-
tratos distintos, onde um independe do
outro. Importante frisar que, na pratica, este
instrutor ndo podera deliberadamente ser
deslocado de uma unidade para outra.

E bem verdade que existem requisi-
tos juridicos que demonstram se ha um
nao grupo econdmico: mesmos sécios;
mesma atividade fim; mesmo nome fan-
tasia; mesmos empregados.

Seja em um caso ou outro, o empre-
gador deve estar sempre atento as carac-
teristicas de sua atividade e os reflexos
trabalhistas aos seus colaboradores. Por-
que crescer é bom, deste que com muita
saude. Inclusive a saide empresarial. ®
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| Melhor idade

Conhecimento...

o caminho da transformacao

Cacilda

Gongalves Velasco
Professora, pedagoga
e psicomotricista

- > Presidente da ASSOCI-
ACAO VEMSER
cgv@associacaovemser.org.br

6s, humanos, vive-

mos tentando des-

cobrir coisas. Fasci-
nados pelo desconhecido,
buscamos alcancar a verdade
e a harmonia.

Conforme envelhecemos,
sentimos que as mudancas
de uma realidade ocorrem a
cada dia, tanto nas artes, na
filosofia, na ciéncia e até na
espiritualidade. SO o aprimo-
ramento das relacoes de har-
monia e dessa descoberta,
nos propiciara saber os ru-
mos que pretendemos e po-
demos seguir.

Apo6s a maturidade, deixa-
mos a rivalidade e a compe-
titividade de lado e privile-
giamos a sadia competéncia,
motivados pelo desejo de su-
plantar nossas dificuldades e
adversidades para poder re-

alizar obras que expressem
nossas habilidades e nossa cri-
atividade. Passamos a nos dar
oportunidade de evoluir, sem
medo de sair da “mesmice”,
de sermos mais felizes, de ter-
mos emocoes agradaveis e
mais favoraveis a nés mesmos
e compartilha-las com os ou-
tros. Assim, nosso mundo pas-
sa a ser outro, cheio de idéias.
Os idosos que assim pensam e
agem estao utilizando sua
mente para alcancar hoje o
que antes talvez fosse um so-
nho impossivel.

Mas, infelizmente, nao é a
grande maioria das pessoas
gue estao na terceira idade que
caminham dessa forma. Aque-
les que os cercam precisam in-
centiva-los a tentar resolver os
problemas de uma forma mais
agil, ter idéias diferentes e po-
der associa-las mais livremen-
te com menos critica, para as-
sim irem além dos antigos pa-
radigmas, de maneira adapta-
tiva, gradativa e harmoniosa.
Devem saber que precisamos
nos preparar para 0s novos
tempos, privilegiando nossos
talentos e amplificando-os.

Bem, para tudo isso é pre-
ciso muito treinamento, per-
severanca e método. Além
de boa vontade, desejo de
desejar, vontade de querer e
trabalho de agir, fazer bem
feito.

Conhecer coisas, paisa-
gens, pessoas, fatos, sabores,
cores, cheiros, etc... conhe-
cimento é uma constante
fonte de prazer, pois quanto
mais se sabe, mais rica se tor-
na a vida e maior a capaci-
dade de apreciar a prépria
existéncia.

Quando chegamos a ve-
lhice temos plena conscién-
cia da vastidao de nossa ig-
norancia e precisamos estar
prontos a aprender com
guem quer que seja. Sem
nenhuma hipotese de salvar
o mundo sozinhos, nem se-
quer de sermos originais,
mas devemos Nos envergo-
nhar se deixarmos passar um
s6 dia sem fazer mais um es-
forco para nos transformar-
mos em pessoas melhores.

Um grande abraco a to-
dos.e
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Conhécimento é uma constante fonte de prazer, pois quanto mais se sabe,
mais rica se torna a vida e maior a capacidade de apreciar a propria existéncia.
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Prof. Esp. Rodrigo
Martins Cintra
Consultor gerencial
de academias

% Especialista em
Reengenharia de academias. Prof.
Universitario de Administracao e
Marketing Esportivo. (11) 9974-3715.
prof.rodrigocintra@hotmail.com

esta edicao vamos falar

sobre algo de funda-

mental importancia
para os gerentes e proprietarios
de academias, que é o foco no cli-
ente. Este foco nos remete a um
velho ditado popular que diz:
“Trate os outros como vocé gos-
taria de ser tratado”, mas em uma
versao atualizada que seria assim
“trate os outros como ELES gos-
tariam de ser tratados”, pois cada
pessoa tem um jeito, um ha-
bito e uma cultura, por-
tanto devemos saber tra-
ta-los individualmente le-
vando em consideracao
seus costumes, vontades,
criacdo e, sobretudo seus
principios. Sendo assim, além de
profissionais de educacao fisica,
administradores esportivos e ges-
tores, devemos ser também Rela-

‘¢bes Publicas sensiveis e preocu-

pados com os anseios de nosso
maior bem, os nossos alunos.

De um modo geral os profissi-
onais de nossa area tém o habito
de se preocuparem principalmen-
te com a teoria de determinados
assuntos praticos e técnicos como
treinamentos, séries de exercicios,
fisiologia do exercicio, entre ou-
tros. Estao acostumados a falar
também que seus produtos de

Foco no nosso maior produto

“venda” sao: qualidade de vida,
salide, bem-estar, performance,
estética, resultados... Nao que
seus pensamentos estejam com-
pletamente inadequados, mas isso
tudo é basico e todos tém a cons-
ciéncia da importéncia de cada um
dos assuntos citados no nosso ni-
cho de mercado, porém existe algo
tdo ou mais importante, que po-
demos coloca-lo até mesmo como
um produto principal de seu ne-
gocio: O RELACIONAMENTO.

Muitas vezes acreditamos ter
um excelente negdcio, excelentes
atividades e produtos perfeitos.
Mas na maioria das vezes nos es-
guecemos de algo fundamental ao
nosso empreendimento, o lado
humano.

Além de profissionais de

educacdo fisica, administradores espor-
tivos e gestores, devemos ser também
Relacoes Publicas sensiveis e preocupados
com os anseios de nosso maior bem,

0s nossos alunos.

Quando falamos em pessoas, in-
dependente de nossa area de atu-
acao, falamos de algo muito maior
gue uma simples venda ou um cal-
culo matematico, falamos em algo
subjetivo e fragil a qualquer abalo
e que pode ser consolidado a cada
encontro, que é o relacionamento
interpessoal. Esse tal de relaciona-
mento interpessoal é o nosso mai-
or trunfo quando falamos em fide-
lizar clientes, pois sempre que mos-
tramos e divulgamos o que fazemos
de forma amistosa, verdadeira e
ética, vendemos mais, melhor e de

| Consultoria

forma consistente. Isso ndo quer
dizer que venderemos qualquer
tipo de aulas em nossas academias,
roupas de ginastica de qualidade
duvidosa, nem tao pouco que te-
mos que conquistar nossos alunos
na conversa, mas quer dizer que
sendo um bom “relacées publicas”,
divulgador e amigo acima de tudo,
vocé fara com que seus alunos acre-
ditem que a sua academia é a Uni-
ca no mundo capaz de satisfazer
todas as suas necessidades.

Sabemos que a maioria das pes-
soas comeg¢am a treinar com o
objetivo principal de alcancar seus
objetivos e que num prazo de 03
meses mais de 50% desiste se nao
houver um estimulo constante por
parte dos profissionais que as cer-
cam e orientam. Portanto ndo é a
mentira e as promessas falsas de

resultados mirabolantes que

convencerao o aluno de
permanecer em sua aca-
demia. E de extrema rele-
vancia que sempre haja
uma postura ética sempre,
tanto com seu cliente inter-
no, quanto com o externo. Pois
sé com uma postura irrepreensi-
vel e verdadeira é que teremos re-
almente um aluno/cliente fiel por
um longo periodo. Quando temos
a postura citada, teremos real-
mente atendido nosso cliente de
forma inigualével e teremos dado
a atencao que se faz necessaria
neste novo cenario do mercado
atual, onde nao basta ter o me-
Ihor produto/servigo, onde real-
mente é necessdria a preocupacao
em sua divulgacao enfatizando
seus diferenciais e a afericao cons-
tante de satisfagdo com o que
chamamos de pds-venda. @
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Retencao de talentos em empresas
fitness: 3 passos pra frente

Edvaldo

| de Farias, MSc.

48l Professor e
pesquisador da
Universidade Estacio
de Sa

N Consultor em Gestao
de Negdcios e Treinamento Profissional.
Sécio-Diretor da Movimento Humano
Treinamento e Desenvolvimento.
edvaldo.farias@gmail.com

evando em conta a necessi-

dade de rever paradigmas que

sustentam as praticas de ges-
tao nas empresas fitness, proponho no
presente artigo 3 passos estratégicos
no sentido de empreender no negdcio
com foco na qualidade em servigos e
lucratividade:

1) Praticar a Captagao e Reten-
cao de Talentos - observe com aten-
¢ao se as estratégias para recrutar e se-
lecionar estao alinhadas com os obje-
tivos e metas da sua empresa. Consi-
dere que sao estas mesmas pessoas que
estardo la no futuro, onde vocé espera
gue a empresa atinja o sucesso. Pense
na afirmativa: selecionar profissionais
de talento é selecionar os atores
do sucesso da empresa. Portanto,
quem seleciona deve fazer escolhas
duradouras da parte humana de um
cendario que vocé pretende ver aconte-

" cer.

2) Adotar uma Politica de T&D
- Treinamento e Desenvolvimen-
to - agora é preciso verificar as agdes
para potencializar o talento das pesso-
as. recentissimo estudo desenvolvido
em academias do RJ e SP, Villaga (2005)
mostrou-nos um cenario preocupan-
te que evidenciou a preocupacao ape-
nas de “fazer o que os outros fazem”,
ou seja, investir aleatoriamente em
T&D, sem avaliar o retorno ao negocio
e nem os resultados obtidos. Tal fato

reforca a posicdo de Boog (2002) e
Farias (1999) em relacao ao T&D tradi-
cional como “custo necessario”, e nao
investimento, negando assim os prin-
cipios da gestao pela qualidade pro-
postos por Edward Deming.

3) Estruturar uma Politica de
Ascensao, Remuneragao e Recom-
pensas - da mesma forma que inves-
tir no talento é fator estratégico nos
negocios, é preciso que as empresas
gerem uma perspectiva de ascensao
na carreira profissional. O que assisti-
mos no dia-a-dia, de muitas empresas
fitness, é uma estagnacao profissional,
visao de futuro limitada e uma sensa-
¢ao de indiferenca pelo valor que agre-
gam ou nao ao negocio. Um estudo-
piloto, ainda em curso orientado, por
mim, sobre Perspectivas da Carrei-
ra Profissional de Educacao Fisica
em Academias, vem demonstrando
que grande parte desses profissionais
nao tém as mesmas incluidas nos seus
planos de futuro e que, todas as inten-
coes de melhoria ndo contemplam
elas, mas a si préprios. Quando per-
guntados sobre possibilidade de ascen-
sao oferecida pelas empresas onde tra-
balham, unanimemente declaram nao
vislumbrar tal possibilidade. O que isso
significa? Que estas corporacoes nao
tém politicas atraentes a para esses ta-
lentos quanto ao seu crescimento, o
que nao alinha-se absolutamente com
a gestao de academias na “era do co-
nhecimento” descrita por Gongalves
(2005).

Em sintese, uma efetiva politica de
gestdo de pessoas deve comecar pela
definicao de critérios e estratégias de
entrada delas para as empresas, fator
essencial a adequacédo entre o que ela
é e o que pretende ser no futuro. Em
seguida é fundamental adotar uma
politica de capacitagao profissional
continuada, como garantia de que o

talento estara sempre potencializado
na empresa, reforcando Stewart (1998)
ao classificar como capital essencial o
capital intelectual. Finalmente, de nada
adianta todo este investimento sem
estratégias geradoras de motivacao
para a retencao dos talentos, o que
inclui a possibilidade de ascensao pro-
fissional, remuneracao e recompen-
sas, reconhecendo efetivamente o va-
lor agregado ao negdcio. Assim, em-
presas rentaveis e duradouras pas-
sam a ser aquelas onde a fidelidade de
seus talentos funciona como termo-
metro da qualidade dos servigos e das
pessoas que os prestam, traduzindo-
se em prosperidade empresarial.
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‘Musculacido

Suplementacao para Hipertrofia.

luscular - Parte Il

Suplementos com aminoacidos e outras substancias

- Victor Machado
~ Reis
Professor Agregado de
Fisiologia do Esforco
vreis@utad.pt

este nimero apresenta-

mos a terceira e Gltima

parte do artigo acerca
de suplementagao com vista a hi-
pertrofia muscular. Abordaremos
desta vez a utilizacdo dos amino-
acidos e de outras substancias cuja
fundamentacao carece de evidén-
cias cientificas e cujos efeitos sao
altamente duvidosos.

Os suplementos a base de pro-
teina que referimos anteriormen-
te, sao por vezes substituidos pela
ingestao de compostos de amino-
acidos (AA). O mais usado é a glu-
tamina e os aminoacidos de ca-
deia ramificada (AACR). A gluta-
mina é o aminoacido mais abun-
dante no corpo e as suas reser-
vas musculares podem sofrer di-
minuicoes significativas ap6s o
treino, sendo esses motivos que
parecem justificar a sua utilizagao
em suplementos. Além disso, a

glutamina parece ter um efeito
importante na assimilacao de
AACR e na sintese de glicogénio
(Bowtell et al., 1999). Os AACR
(leucina, isoleucina e valina) re-
presentam 50% dos aminoacidos
essenciais do corpo e 35% dos
aminoacidos nos musculos e pro-
porcionam 70% do nitrogénio li-
vre no corpo. Alguns AA sao in-
geridos na conviccao de que po-
dem influenciar a producao e li-
bertacdo de hormonas anabdli-
cas. Existem estudos que indicam
que a glutamina pode induzir au-
mentos na producdo de hormo-
na do crescimento (Welbourne,
1995) e a arginina, a ornitina, o
triptofano e a levodopa sao por
vezes usados com base num ale-
gado efeito estimulador sobre a
mesma hormona. Contudo, esse
efeito é algo duvidoso pois ha
estudos que demonstraram que
para se produzir um efeito sobre
a secrecao de hormona do cres-
cimento, era necessaria a admi-
nistracao simultanea e por via in-
travenosa de quantidades absur-
das e incompativeis com o senso
comum (Phillips, 1991). Por outro
lado, em sujeitos adultos, a con-

tribuicdo da taxa de hormona do
crescimento circulante para a hi-
pertrofia muscular nao parece ser
significativa. E verdade que os
seus efeitos sobre o metabolismo
das gorduras e dos HC estdo de-
monstrados, mas nao existem evi-
déncias que suportem a sua in-
fluéncia na retencao de proteina
por parte do musculo (Rennie,
2003). Alias, os culturistas de com-
peticdo utilizam esta hormona
prioritariamente com o objectivo
de diminuir a sua percentagem
de gordura corporal e ndo de
buscar hipertrofia.

Existem um nlmero conside-
ravel de outras substancias e com-
postos anunciados como induto-
res de hipertrofia muscular, mas
cuja utilizacdo nao esta suporta-
da com evidéncias cientificas. E o
caso dos compostos gue relinem
substancias que sao tidas como
potencialmente indutoras da sin-
tese proteica (ex. inosina, hipo-
xantina, acido inosinico, acido
adenilico, adenosina, adenina,
guanosina, acido guanilico, gua-
nina, glicina e acido aspartico).
Contudo, DiPasquale (1990) afir-
ma que, na melhor das hipote-

Existem um nimero considerdvel de outras substancias e compostos anunciados como
indutores de hipertrofia muscular, mas cuja utilizagdo nao esta suportada com evidén-
cias cientificas. E o caso dos compostos que reunem substincias que sdo tidas como
potencialmente indutoras da sintese proteica.




5€s, a sua utilizagdo poders mini-
mizar uma deficiéncia inicial das
vias metabdlicas em causa. Por
outro lado, a ingestso dessas
substancias poders aumentar a
sintese de acido Urico e conduzir
a0s consequentes efeitos indese-
javeis. A prépria Cianacobalami-
na (vitamina B12) e seus deriva-
dos sdo usados por atletas por um
Pretenso efeito estimulante e até
anabdlico, mas nao existe inves-
tigacdo suficiente para suportar
tal pretensio. 0 mesmo se passa
com outros suplementos que sao
duvidosamente anunciados como
anabélicos e percursores da tes-
tosterona. A maioria incluem ex-
tractos de plantas como a Smilax
officinalis (América do Sul), o Yo-
himbine (planta afrodisiaca Afri-
cana) e oTribulus Terrestris. Exis-
tem ainda outros compostos que
incluem extractos glandulares de
origem animal, mas cuja eficicia
em humanos nao sé & duvidosa
como a sua administracao pode
€ncerrar riscos para a satde. O

HMB (monohidrato de beta-hi-
droxi-beta-metilbutirato) é outra
substancia bastante popular nas
academias e com efeito parece
que possui propriedades anti-ca-
tabdlicas. Existem algumas evi-
déncias que quando usado em
combinagéo com treino com car-
gas pode facilitar a hipertrofia
muscular (Nissen et al., 1996).

Em conclusao, poderiamos dizer
que alguns aminoécidos (principal-
mente a glutamina) poderso auxili-
ar o processo de hipertrofia mus-
cular em pessoas que se submetem
a treino resistido extenuante. No
entanto, a maioria dos restantes
aminoécidos nao Pparece possuir be-
neficios que justifiquem a sua inges-
tao (para além da que é aportada
por uma dieta regular e equilibra-
da). A Iargar maioria das outras subs-
tancias e compostos anunciados
como sendo hipertréficos tém igual-
mente um efeito muito duvidoso e,
€M nossa opinido, nio justificam os
Seus custos monetarios.
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Sports Business 4, 5, 6 de setembro

Mauricio Fernandez

Sports Business este ano
fortaleceu o elo com as

principais entidades res-

ponsaveis pela atividade fisica, espor-
te, satide e lazer. As academias e equi-
pamentos desempenham papel fun-
damental nesta agao e para isto serao
realizados encontros anuais para o de-
senvolvimento de temas proprios ao
setor, estando as academias aptas a
participar das tematicas, apresentan-
do seus pontos de interesse. Para par-
ticipar das discussoes, sera convida-
do um presidente de Classe que pos-
sa falar da necessidade de sua entida-
de frente as demais. Para as Academi-
as, veja quem estara presente para in-
teragir agregando novos mercados de
atuacao para ambas as partes. ACA-
DEMIAS E CLUBES Entidades convida-
das: Confederagao Brasileira de Clu-
bes e Sindi-Clube (CBC) Com seus
13826 Clubes associados e 53 mi-
Ihoes de associados esta entidade e
sua filiada Paulista conseguiram acor-
dos excelentes com o ECAD e obtive-
ram isencoes fiscais. Os seus presiden-
tes, Sr. Arialdo Boscolo (CBC) e Sr. Ed-
son Garcia (Sindi-Clube) conquistaram
pelas suas entidades, incentivos em
ISS, IPTU, ICMS, IR, além de méritos na
4rea trabalhista e de convénios com
entidades publicas e privadas que ge-
ram milhdes em economia para 0s
clubes sem fins lucrativos. A Gltima
aquisicao é o Time Mania, que reverte
1% para a divida Federal dos Clubes. E
mais, 30% destes recursos repassados
aos clubes pela Loteria Federal podem

ser revertidos em compra de equipa-
mentos de base. No seu Encontro de
Gestores estardo presentes os dirigen-
tes esportivos dos principais Clubes do
Brasil tratando de tematicas que apro-
ximam o setor do nosso universo, du-
rante palestras de Lideranca, Gestao,
Convénio com o Governo Federal, en-
tre outros temas. As academias desem-
penham papel social semelhante aos
clubes como areas de lazer e aprendi-
zado. Conveniar-se com tao organiza-
das entidades é fundamental para as
academias. No Congresso Academias
oferecido aos proprietarios pela Sports
Business, o Sr. Reginaldo Teixeira Rosa,
da RL Solucées e a Universidade Sindi-
Clube palestrarao a respeito da temati-
ca das terceirizacbes e prestaces de
servico das Academias para os Clubes.
Participe! ACADEMIAS E ESCOLAS A
Sports Business e a ABRIESP firmaram
convénio com o Sindicato Patronal de
Escolas (SIEEESP), que representa mais
de 8.000 escolas no Estado de S. Paulo.
O Presidente do Sindicato, Jose Augus-
to de Mattos Lourenco, participara do
evento com palestrantes indicados para
discorrer a respeito de tematicas de
nosso interesse. Os temas sao: Terceiri-
zagao das Academias pelas Escolas: Ne-
cessidades, Potenciais e Impedimentos;
o Direito do CNPJ das Academias para
clientes externos nas Escolas; a Ativida-
de Fisica e os Convénios com Acade-
mias: Potencial, Possibilidades e Impe-
dimentos. Saiba como explorar estes
convénios durante a Sports Business
2007. Também as escolas publicas es-
tarao presentes para possiveis conveni-
os através de sua Secretaria Nacional.
ACADEMIAS E O SECOVI-SP A Constru-
cao Civil vem criando areas fitness e es-
portivas fantasticas. A ABRIESP criou
dois Convénios com este respeitavel
Sindicato da Habitacao. Na area de In-
corporadoras, a ABRIESP vem desenvol-

vendo com sua Arquiteta responsa-
vel o projeto de Escopo. Com a dire-
¢do de Ricardo Bunemer, Engenheiro
que desenvolveu Escopos nas areas
de Ar-condicionado, Eletricidade, Pai-
sagismo, entre outros, determinou-se
que agora é a vez das areas esporti-
vas. Papel importante para o setor de
Equipamentos Fitness, Acessorios e
Infra-estrutura. Durante a Sports Busi-
ness Incorporadoras conhecerao o
Escopo finalizado, o que gerara opor-
tunidades de aproximacao da Indus-
tria com o Setor Consumidor da Cons-
trucao Civil. Por outro lado, a areade
Administradoras do Sindicato criou
convénio durante o evento para dis-
cussdo frente as administradoras e
academias sobre possiveis terceiriza-
¢oes e convénios entre elas. Tematica
de imenso potencial estara a disposi-
cao durante os dois dias da Sports Bu-
siness. Saiba mais como fazer parte
participando. Os temas serdo desen-
volvidos por integrantes do SECOVI-
SP. Temas: Terceirizagbes e convénios
Academias e Administradoras O Es-
copo de uma area esportiva e fitness
adequada no condominio. Competi-
coes esportivas e fitness entre condo-
minios. ACADEMIAS, SEADESP E ONED
0 Sindicato das Entidades de Admi-
nistracao do Desporto no Estado de
Sao Paulo (SEADESP) e a Organizacao
Nacional das Entidades de Desporto
(ONED), dirigidas respectivamente
pelo Sr. Mauzler Paulinetti e Sr. Hum-
berto Panzetti, propoem convénios
entre as Federagoes e Confederagoes
Esportivas para organizar as ativida-
des esportivas dentro das academias.
Estas tematicas abrangem inimeras
possibilidades de convénios poden-
do atrair um maior numero de prati-
cantes para as academias. Atividades
a serem desenvolvidas: Corrida de Rua,
Natacao, Lutas, Danga, etc. Venha par-
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ticipar das palestras oferecidas no fé-
rum Sports Business, que recebera
também o Congresso das Federagdes
e Confederacoes, que reunira os prin-
cipais Presidentes das Entidades do
Desporto. ACADEMIAS E SOCIEDADE
PAULISTA DE MEDICINA DESPORTIVA
A SPAMDE através de seu Presidente,
Dr. Samir Daher, esta desenvolvendo
o Projeto PAS. Este Programa Anti Se-
dentarismo tem dois momentos. Atra-
vés de cursos oferecidos nas Faculda-
des, as academias poderao se licenci-
ar em 60 horas para oferecer ativida-
de fisica a pUblicos especiais (Diabéti-
cos, Hipertensos, Obesos, Cardiopa-
tas, entre outros). Este curso acrescenta
o plano Corporate Academia ao pro-
fissional de Educacao Fisica e Fisiote-
rapeuta. Este plano Corporate incluira
a Academia no site da Sociedade Pau-
lista de Medicina Desportiva, chance-
lando o profissional e a academia para
o atendimento de publico especial en-
caminhado pelos médicos para de-
senvolvimento de Atividade Fisica. No
segundo momento, apds atingir um
ntmero adequado de academias, clu-
bes ou centros desportivos licencia-
dos pela Sociedade, sera estabelecido
um Convénio Médico com desconto
para praticantes de Atividade Fisica
portadores deste Plano Corporate, que
emitirdo Certificado a seus pratican-
tes. Este certificado possibilitara um
desconto na mensalidade do Plano de
Satde. Nada mais justo que o prati-
cante de atividade fisica pague me-
nos pelo seu plano pois certamente
tera mais salide e estard investindo na
prevencao e ndo na doenca. Opine e
participe na palestra oferecida pelo Dr.
Samir Daher. ACADEMIAS E O SINDI-
CATO PATRONAL DAS ACADEMIAS
Gilberto Bertevello, Presidente do Sin-
dicato Patronal explicara o direito que
deve ser respeitado do CNPJ das aca-
demias. Pagando taxas e impostos
sem nenhum subsidio a contento de
Clubes e outras instituicoes, apesar de
seu similar papel social no oferecimen-
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to da atividade fisica a populagdo sem
muitas possibilidades de equipamen-
tos esportivos oferecidos pelo setor pu-
blico, as academias também sofrem
concorréncia de varios setores. Escolas,
condominios, SESC, SENAC, entre ou-
tros tornam necessaria a regulamenta-
cao para as academias. Esta palestra
vem ao encontro deste despertar para
fazer com que os direitos das academi-
as sejam validos e respeitados. ACADE-
MIAS E O MINISTERIO DO ESPORTE Re-
cém-aprovada, a Lei do Incentivo do
Esporte traz um imenso precedente
para toda a cadeia do fitness e do es-
porte nacional. Venha saber mais so-
bre o que esta nova lei pode agregar ao
seu negdcio. A Sports Business conta
com o apoio do Ministério do Esporte,
que desenvolvera a palestra. Tambem a
Comissdo do Sistema Nacional de Es-
portes reunird a ASMEL, CBC e CONFEF
para discutir a tematica do RH e as di-
mensdes do esporte como preparacao
para a Conferéncia Nacional do Esporte
em 2008. O Secretario Nacional de Es-
porte Educacional apresentara a tema-
tica da atividade fisica e as escolas pu-
blicas. Participe! ACADEMIAS E O CON-
FEF E O CREF O Profissional de Educa-
cao Fisica podera participar de inime-
ras tematicas pertinentes ao Conselho
Nacional e Regional de Educagao Fisi-
ca. O Encontro proporcionara a possi-
bilidade de melhor conhecer como atu-
ar com as escolas publicas e privadas,
Secretarias de Esporte, condominios,

clubes, além das tematicas do Conse- -

Iho Regional. ACADEMIAS E A ASSOCI-
AQAO DAS SECRETARIAS MUNICIPAIS
DE ESPORTE Nas duas ultimas Sports
Business, entre os varios convénios as-
sinados, CBC (Confederagao Brasileira
de Clubes) e ASMEL (Associacao Naci-
onal dos Secretarios Municipais de Es-
porte e Lazer) firmaram um convénio
divulgado pelo Ministério do Esporte
sugerindo reducao de IPTU para os Clu-
bes pela fungao social desportiva que
oferecem. Pelo papel que representam
junto a sociedade, as academias podem

Organizagho Nacional
das Entidades do
Desporto

obter um um convénio semelhante,
além de oferecer seus servicos aos ca-
rentes espagos esportivos aquaticos e
fitness dos municipios. Conhegam a
ASMEL e apresentem suas possibili-
dades de convénios aos Municipios
no Encontro de Gestores da Associa-
¢ao na Sports Business. ACADEMIAS
E GESTAO A BBC Consultoria oferece
uma férmula de sucesso para as aca-
demias redobrarem ou aumentarem
seus lucros. A diferenca entre o mo-
delo financeiro e operacional apresen-
tada pelos seus diretores Luis Perdo-
mo e Ricardo Botelho é a diferenca
que as academias lucrativas sabem
aplicar e o segredo que a BBC trara
aos proprietarios com a garantia de
aumento da Lucratividade. Participe!
ACADEMIAS E A ASSOCIAGAO GUA-
RULHENSE DE ACADEMIAS Guarulhos
esta de parabéns. As academias se reu-
niram e estruturaram uma Associagao
que fard valer seus direitos. Esta inici-
ativa deveria ser seguida por inime-
ros municipios. Venha saber das vito-
rias desta nova Associagdo com con-
vénios com a Prefeitura, iniciadas pelo
vanguardista Secretario Municipal de
Esportes Julio Filgueira e seguida pelo
atual Secretério Alberto. Seu diretor,
Marcos Antonio Magnoni (Acqua
Sport) e presidente Marcos Sanches
(Academia Sanches) apresentarao
seus cases de sucesso nas escolas lo-
cais e convénios Unicos realizados.
Participe desta palestra durante a
Sports Business! Com todas estas ini-
ciativas torna-se fundamental que
vocé, Empresario Health and Fitness
participe da 242 Sports Business que
também recebera os encontros anu-
ais das entidades citadas acima, além
de envolver o trade e a indUstria es-
portiva através do SEBRAE em temas
de Gestdo, Convénios e Administra-
¢ao, unindo a cadeia produtiva e con-
sumidora do Esporte.

BONS NEGOCIOS ESPERAM
VOCES. ATE LA! MAURICIO. @
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Fitness Business
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2—' Natacao Behe

Hidro Workes

ificacao Internacional AL

Recreacos

Educacao Fisi®a Escolar

Recreacao e Jogos Cooperatives
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Futehol Preparacao Fisica

"\ Clinica de Futss

Sport Medicins

Treinamento Esneclﬁcn p/ Populacoes Especiais
Prescricao de Exercicios - BT

Fisioterapis

Terapia Intensiva e Reabilitacao Pulmona
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Cadastramos técnicos
€ personais para parcerias
&m vendas de equipamentos




ESTEIRA E-740

/ RO ANCAMENTO

2k
EE
4

et Bt

L0 ridapeitibis

SUMMER G2

Central de atendimento: 0800 772.4080 : MDVE | Ent

www.movement.com.br M Brudden




