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Feliz 2008
e muito trabalho!!!!!

|4 caros amigos, leitores, assinan-

tes e parceiros... 2008 esta chegan-

do e com ele a esperanca renova-
' da de que nesse novo ano as coisas serao
melhores... O mercado esta cheio de novida-
des, as pessoas estao em busca constante de
qualidade de vida, tudo é favoravel para que
nesse circulo de negdcios, lazer e bem estar
todos nés possamos nos ajudar e seguir em
frente com determinagao de sucesso e reali-
zacao.

Eu s6 tenho a agradecer a todos por mais
um ano de confianca, de respeito e de muito
trabalho. Nesses 05 anos da revista vi que até
mesmo os momentos dificeis foram impor-
tantes.

Nossa parte esta sendo feita, e a de vo-
cés também... Mais uma vez o meu muito
obrigado em meu nome e em nome de toda
a equipe da Revista Empresario Fitness &
Health...

Ah!! S6 pra finalizar, a matéria de capa
sobre Endomarketing esta PERFE | T A, mais
uma excelente contribuicao da revista para
o empresario do setor fitness!!!!

Romeu Gomes Paiao Junior
Editor e

Acesse nosso site
www.revistaempresariofitness.com.br
E-mail: atitude.editora@uol.com.br
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A Righetto Fitness sai a frente e mais uma vez
se diferencia pela inovacao com o seu mais
novo e exclusivo Sistema de Amortecimento
de Peso Righetto (SAPR).

As placas que formam o conjunto de peso
dos equipamentos Righetto sdo processadas
em modernos centros de usinagem
computadorizados, garantindo sua precisio
e acabamento. Entre elas, foram colocadas
buchas amortecedoras de alta tecnologia e
resisténcia, resultando numa consideravel
reducdo de ruidos e na melhoria do conforto
acuistico do ambiente.

Com tanta tecnologia, os Unicos a se
incomodarem serdo 0s seus concorrentes.
Sua academia merece este diferencial que so6
alider Righetto pode oferecer.
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l Consultoria |

A chave da retencao

Joao Vicente
de Moraes Neto
CREF 033716-G/SP.

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

omeco este artigo contan-

do uma pequena estéria,

que na verdade é uma roti-
na comum na vida de muitos esportis-
tas anonimos pertencentes a um dos
esportes que mais crescem no Brasil.
A corrida de rua. Talvez, vocé possa
estar se perguntando por que estou es-
crevendo sobre corrida de rua e con-
tando esta estoria, se este artigo € para
retencao de alunos em academia.
Bom, a resposta se encontra logo apos
este texto abaixo.

Era um tipico dia de inverno, chu-
VoS0 e a temperatura nao passava dos
8° C, quando meu despertador tocou
as 5:45 da manha. O céu ainda estava
escuro, mas nao pensei duas vezes em
me levantar. Calcei meus ténis de cor-
rida, coloquei meu calcao e camiseta
de treino e apés um leve café da ma-
nha com suco de fruta e uma barra
de cereal, sai a rua para realizar meu
treino do dia. Para mim era como se
fosse um lindo dia ensolarado. Cum-
pri minha planilha de treino em to-
dos os seus detalhes, voltei feliz para
casa. Tomei um banho quente, sen-
tindo aquela fantéstica sensacao que
s6 quem faz esporte sabe como é...
Adrenalina, realizacdo, éxtase... Sai
para trabalhar e sé quando estava em
meu carro, em meio aquele diario
“caos” urbano é que percebi como
aquela manha estava fria, cinza e chu-
VOSa...

Amigos leitores, a corrida de rua
como disse no inicio deste artigo, é a

atividade esportiva que mais vem cres-
cendo no pais. O numero de provas
triplicou nos Gltimos anos, as assesso-
rias esportivas se tornaram um nego-
cio altamente rentavel e o nimero de
adeptos s6 vem aumentando com o
passar dos anos. Treinar com chuva,
frio, calor, vento... nada disto é proble-
ma para os corredores, nada impede
sua fidelizacdo, nem a captacao de
novos alunos pelas assessorias espor-
tivas. Isso me faz pensar o porqué da
facilidade em se trabalhar com corre-
dores e fideliza-los (palavra de ordem
para as academias e entre os consul-
tores esportivos), em comparacao as
grandes dificuldades que o mercado
de academias vive hoje em dia tanto
no que se refere a fidelizar, quanto
captar novos adeptos.

Claro que se analisarmos a corrida
de rua (sendo esta realizada por uma
assessoria) e a academia, encontrare-
mos diversas diferencas, algumas in-
clusive "nao comparaveis”. E muito
embora ja a alguns anos, tenhamos
assessorias esportivas criando grupos
de corrida dentro das academias, o que
vejo como uma agao altamente posi-
tiva e lucrativa, os mesmos nao alcan-
¢am os excelentes indices de retencao
das assessorias que estao espalhadas
pelos parques e locais publicos das ci-
dades.

Bom, quero voltar um pouco para
a nossa estodria. Dois pontos merecem
destaque: “Nao pensei duas vezes em
me levantar as 5:45 de um dia de in-
verno chuvoso e s6 depois percebi
como o dia estava frio e cinza”.

Quando conseguimos fazer com
que nosso aluno tenha prazer em trei-
nar, quando proporcionamos a ele um
momento Unico de realizacao e satis-
facao, onde os problemas s30 esque-
cidos e a sensacao de bem estar pre-
valece... neste momento podemos di-

zer que nossos objetivos foram 100%
cumpridos, e este aluno esta fideliza-
do, pois a chave da retencao foi alcan-
cada. O Prazer!

E é disto que se trata a estoria inici-
al, o prazer. Ele nos faz acordar a qual-
quer hora, encontrar em meio a nossa
atribulada agenda um horario, supe-
rar qualquer obstaculo para ir treinar.
Nada é impeditivo!

Se gerarmos isto em todos nossos
alunos, nao teremos mais problemas
de retencao. Este é o grande segredo
da corrida, ela de maneira muito sim-
ples e sutil, conquista as pessoas pelo
prazer e nao por obrigagao ou época
do ano. e

Sei que esta nao é nenhuma novi-
dade, nenhuma grande descoberta,
sou ciente que a maioria de vocés ja
sabe disso, como provavelmente ja
criaram inimeras acdes para reter
seus alunos através do prazer. Mas,
sera que vocé ja pesquisou entre seus
clientes e publico alvo o que poderia
despertar o prazer neles, o que eles
buscam sem mesmo terem conscién-
cia disto, sera que suas ferramentas
estao adequadas para a sutileza e per-
cepgao que sdo necessarias para se
trabalhar a fidelizacao através do pra-
zer?

Estética e resultado; obrigacao e
salide; tecnologia e status, podem até
funcionar, mas focar no prazer, criar
0s meios, as opcoes, formar o ambi-
ente certo e preparar as pessoas en-
volvidas para esta missao, sem duvida
€ a chave para o sucesso.

“0 éxito nunca
€ uma dadiva,
mas uma conquista”.

Sucesso a todos! @
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Descentralizar e motivar!

Prof. Esp. Rodrigo

- Martins Cintra
Consultor gerencial
| de academias

y% Especialista em

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

asseando pelo Brasil e pres-

tando consultoria em varias

academias, venho presencian-
do algo em comum tanto nas pequenas,
quanto nas médias e grandes empre-
sas, o desgaste, a falta de motivagao
entre os integrantes das equipes/ times
de funcionarios e a pouca valorizacao dos
servicos prestados pelos funcionarios
devido & pequena receita adquirida.
Muitas academias estao tendo o que
chamamos de sub-receita, que é a re-
ceita adquirida de forma natural sem
muitas preocupagdes com investimentos
em midia, profissionais, equipamentos,
entre outros. Essa sub-receita podemos
dizer que é a receita da academia geren-
ciada por um profissional com pouca pro-
atividade, que nao estd atento as mu-
dancas do mercado, € resistente as mu-
dancas e tdo pouco esta preocupado em
aumentar o faturamento da empresa.

Sabemos que nao é tarefa facil tra-
balhar em um ambiente no qual hé co-
brancas diarias em demasia, ainda mais
quando essas cobrancas sdo desneces-
sarias, do tipo, mandar uma atendente
refazer manualmente algo que ja foi fei-
to pelo sistema operacional e armaze-
nado em um ou mais “backups”, ou ain-
da, serindagado por qualquer “agulha”
que é removida de um canto para o ou-
tro da empresa.

Existem proprietarios extremamen-
te centralizadores e essa atitude des-
motiva tremendamente a “tripulacdo” do
~barco”, academia. A centralizaco de
poder é um dos problemas presente em

grande parte das pequenas e medias
empresas. Este tipo de atitude do pro-
prietério diminui sensivelmente as chan-
ces de subsisténcia e até mesmo de cres-
cimento da academia e este, além da
ma administracdo, é um dos fatores que
decide com freqiiéncia o futuro sauda-
vel ou ndo de uma coorporagao.

E interessante levarmos essa ques-
tdo para uma situagao pratica do espor-
te, que reproduz claramente que a cen-
tralizagdo ndo é tao eficaz quanto a des-
centralizagdo e divisao de tarefas:

...Imagine um atleta, corredor de
uma prova de 400 metros rasos... Esse
corredor perfaz a disténcia de 400 me-
tros em algo entorno de 50 segundos...
Agora imagine se essa mesma dlistén-
cia for dividida entre quatro corredo-
res, 100 metros para cada (chamamos
de 4 X 100 metros rasos)... Neste se-
gundo caso cada corredor perfaz a dlis-
téncia de 100 metros em algo proximo
de 70 segundos, ou sefa, os quatro
corredores juntos fazem o mesmo per-
curso em 40 segundos, 10 segundos a
menos que um corredor apenas. /550
representa um esforgo de 75% menos,
/4 que dividiu a disténcia por quatro
pessoas e um resultado 20% superi-
or..

Isso acontece porque todos os inte-
grantes estao motivados, pois treinaram
juntos, se prepararam juntos, cada um
tem o incentivo dos demais corredores e
todos tém um “tiro” bastante curto pra
dar, isso faz com que cada um deles dé
o maximo de si em apenas 100 metros,
rendendo consequentemente muito mais
do que se algum deles tivesse que cor-
rer os 400 metros, sozinho.

Existem varias formas de motivarmos
nossa equipe, e por isso devemos nos
atentar de que estamos tratando de
pessoas, portanto cabe pensarmos que
pessoas gostam de ser tratadas como
pessoas. Se pensarmos ainda gue as
pessoas tenham necessidade de afagos
em seus comportamentos exemplares,

podemos nos focar em dois tipos de
motivagao:

 Motivagao comportamental; e
« Motivagao profissional.

A motivacdo comportamental € aque-
la em que levamos em consideragao o
ser humano e suas necessidades basi-
cas, como por exemplo:

- Elogio por todo e qualquer progres-
S0;

- Receber tarefas importantes para
consequentemente se sentir impor-
tante;

- Reconhecimento perante as demais
pessoas;

- Ser movido pelos nobres motivos
(familia, satde, crenga, histéria de
vida).

J4 a motivacao profissional € bem
mais simples, porém negligenciada na
maioria das organizages, como segue:

- Plano de carreira e chance de pro-
gresso na empresa;

- Reconhecimento perante os demais
profissionais;

- Prémios e gratificagdes em dinhei-
ro.

No campo da motivacéo profissio-
nal, devemos criar objetivos e definir
constantemente metas plausiveis para
todos os setores da academia. Os me-
Ihores profissionais devem ser elogia-
dos em publico, ter seu esfor¢o recom-
pensado financeiramente e preferen-
cialmente em espécie, desvinculando
de seu salario; Ja o profissional com
pior desempenho deve ser advertido e
em caso de fracasso repetido com fre-
giéncia, o mesmo deve ser excluido,
pois tanto um bom profissional pode
elevar o nivel de empenho de seus co-
|zboradores, guanto um profissional
pouco preparado pode contagiar os
demais com seus declinios e desmoti-

vacio. ®
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velocidade das mudangas
no cenario fitness, gerado
pela competitividade e
inovacoes constantes, criou uma du-
pla demanda: gerar resultados para o
negdcio com pessoas competentes e
adequadas a ele. Assim, captar pesso-
as certas para o negdcio torna-se mis-
sdo estratégica dos gestores, pois uma
contratagao errada é tdo ou mais de-
sastrosa do que um investimento fi-
nanceiro mal feito. Investir em selecao
quando o talento torna-se vantagem
competitiva deixa de ser caracteristica
de grandes corporagdes para assumir
papel essencial em todos os segmen-
tos de negdcio. Mas afinal como con-
tratar certo?

Primeiramente é importante focar
a atenc¢ao na fungao a ser desempe-
nhada, e nao no cargo a ser ocupado,
e para isso é fundamental separar o
necessario do desejavel na funcao
oferecida ao profissional que se deseja
captar. Enquanto necessidade traduz-
se num mix de competéncias que, nao
existindo, inviabilizam sua entrada
para os quadros da empresa, a segun-
da constitui-se num “plus” profissio-
nal, ou seja, sua presenca é um dife-
rencial, fazendo com que a empresa
ganhe “excedentes de competéncia”
agregada ao seu portfélio.

Selecoes internas ou externas de-
mandam, por exemplo, uma descrigao
detalhada das expectativas da empre-
sa em relacao ao profissional que pre-
tende admitir. Desempenhos, valores
e responsabilidades devem ser decla-
rados aos candidatos de modo a per-
mitir-lhes uma visualizacao projetiva,
tanto do que se espera dele quanto dos
indicadores de desempenho adotados
para aferir sua contribuicdo ao nego-
cio. Tal atitude requer tempo e plane-
jamento mas é fundamental.

Dispomos de ferramentas para se-
lecbes criteriosas e tecnicamente ela-
boradas, mas ainda assim ha falhas em
processos seletivos. Por que? Justifi-
camos estas falhas tomando como
base o fato de que muitos gestores,
sobretudo em empresas que tém uma
area de RH definida, contratam pesso-
as sem critérios definidos e isentas de
uma analise minuciosa do cenario. Ro-
semberg (2001) defende a tese de que
vérios gestores nao consideram a con-
tratacdo uma fungao estratégica e, por
isso, nao analisam consequéncias fi-
nanceiras e efeitos negativos que um
funcionario inadequado pode exercer
sobre clientes externos e internos. Sao
comuns decisdes “emocionais” predo-
minarem em escolhas feitas por ges-
tores, levando-os a inserir na equipe
pessoas que, além de nao ter perfil para
|4 estarem, nao se comprometem com
algo que sequer fora apresentado
como seu papel na organizagao.

Ainda sobre uma contratacao efi-
caz, Nogueira (2003) destaca que em-
presarios necessitam de colaborado-
res que ajudem a empresa a ser mais
eficiente, eficaz e lucrativa e que para
tal é imperativo saber selecionar de
forma objetiva e totalmente focada no
negdcio. Portanto é necessério estabe-
lecer um perfil adequado a cada fun-
cdo, caracteristicas especificas que a
atividade requer, definindo a partir dai
as estratégias de selecao mais adequa-
das para a contratacao pretendida.

Considerando que boa parte das
empresas fitness, nao tem um setor de
gestao de pessoas, fica facil perceber
as razoes de tanta fragilidade e inade-
quacao entre pessoas e funcgoes, ge-
rando dissonancias entre quem essas
empresas deveriam ter e quem elas efe-
tivamente tém ao seu dispor. Os resul-
tados de uma pesquisa feita por Dar-

Edvaldo

de Farias, MSc.
Professor e
pesquisador da
Universidade Estacio
de Sa

Consultor em Gestao -
de Negécios e Treinamento Profissional.
Socio-Diretor da Movimento Humano
Treinamento e Desenvolvimento.
edvaldo.farias@gmail.com

mont e Farias (2006), sobre a coerén-
cia entre demandas por competéncias
em empresas fitness e praticas de RH
em selegao profissional, reforcam este
quadro, pois na quase totalidade dos
gestores pesquisados nao havia conhe-
cimentos sustentaveis e nem mesmo
o reconhecimento da necessidade de
investir nesse campo, caracterizando
uma visdo amadora em termos de ges-
tao do negdcio.

Assim, sugerimos aos gestores do
mercado fitness refletir sobre este as-
sunto. Converse, informe-se, peca aju-
da se preciso for, mas perceba que as
pessoas sdo e serao o fator gerador de
"diferenciais s6lidos" no seu negdcio,
e que por isso suas escolhas jamais
devem ser volateis, mas sim duraveis.

DARMONT, N.; FARIAS, E. de. Estraté-
gias de Selegdo Profissional em Em-
presas Fitness: Coeréncia entre De-
mandas e Préticas de RH. Universida-
de Estacio de S4, Trabalho de Conclu-
sao de Curso - Educacao Fisica. RJ: 2006.

FAISSAL, R. et al. Atragao e Selecdo
de Pessoas. RJ: FGV, 2005.

NOGUEIRA, E. M. Como entrevis-
tar, selecionar e contratar. RJ: Sprint,
2003.

ROSEMBERG, D. Contratando a Me-
lhor Pessoa. SP: Negocio, 2001.
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2008 - Crescimento consciente
e sustentavel

Christian
Munaier
Consultor
Body Systems

ais um ano desponta com

grandes perspectivas e

apresenta suas credenci-
ais: eleicoes municipais, onde governos
federal e estaduais investem nas cida-
des e fortalecem seus candidatos. Ano
de esperada estabilidade financeira
mundial, mesmo com especialistas aler-
tando para uma nova crise imobiliaria
americana e suas conseqiiéncias mundo
a fora. Os Programas de Aceleracao do
Crescimento (PAC's), patrocinados pelo
Governo Federal, insinuam-se mais con-
tundentes, o que gerara mais recursos e
empregos e uma desejada inclusdo de
mais brasileiros ao consumo. As Bolsas
Mercantis e outros indicadores apontam
cenarios econdmicos positivos.

0 mercado fitness pode experimen-
tar um ano de resultados muito bons,
desde que seus operadores aproveitem
a boa onde que se desenha no horizonte.

Estabilidade financeira e recursos
disponiveis nas instituicoes credoras con-
vidam-nos a novos investimentos, aquela
melhoria nas instalagoes. O incremento
dos equipamentos, a expansao dos ves-
tiarios, tudo parece bastante sedutor.
Muitos empresarios vém nos questionar
se nao é hora de fazer tal investimento.

Lembro-me de um professor de Eco-
nomia: “O capitalismo é anarquico. O
que lhe parece um mar calmo e tranqui-
lo, na verdade, pode esconder um Tsu-
nami prestes a colocar tudo de cabeca
para baixo.” Quem nao se lembra da
época do Dolar equiparado ao Real, onde
compravamos equipamentos a prazo
(em dolar) dcreditando que a prestacao
do més seguinte seria igual a do més
anterior? Quando o cdmbio passou a ser

“flutuante” e o Doélar disparou, muitas
academias tiveram que renegociar divi-
das, e muitas delas passaram por maus
bocados.

Quer dizer que nao devemos investir
e devemos ficar a esperar pelo pior?
Nao! Contudo, resgatar uma breve pas-
sagem da Historia recente serve para
alertar os mais confiantes para que suas
jogadas sejam as mais conscientes.

H& muito o que aproveitar neste
momento que o Brasil em particular, e o
mundo no geral, vivem. Pontuo algumas
estratégias possiveis para a sua andlise.
Vocé avaliard as mais adequadas para a
sua regiao e o seu momento e, se assim
achar interessante, entre em contato co-
nosco para que possamos auxilia-lo nas
tomadas de decisao:

® Aumento do poder de compra da
populacao permite incremento da men-
salidade. Se sua academia estd sem au-
mentar as mensalidades a muito tempo
ou se o valor cobrado atualmente impe-
de melhorias nos seus servicos, por que
nao fazer esse tao vital ajuste? Algumas
academias optam por ajustar logo em
Janeiro, outras preferem apés o carna-
val e, ha ainda, aquelas que aumentam
no més de Maio, época do reajuste do
salario-minimo;

@® Estabilidade econémica permite
ao consumidor uma perspectiva de lon-
go prazo. Neste cenario, planos de mais
longa duracao tem boa aceitacdo e vocé
nio deve deixar de oferecer planos de
fidelizacdo, com pagamentos através de
cheques ou boletos bancérios, débitos
em cartdo ou até mesmo a vista. E que
tal ousar um pouco mais e criar um pla-
no novo, quem sabe, de 15 meses?

® Mais pessoas dentro do mercado
de trabalho pressupoem mais pessoas
consumindo. E, no caso brasileiro, au-
mento do poder de consumo das cama-
das mais populares. Caso a sua acade-
mia esteja posicionada para esta cama-
da, potencialize seu marketing, comu-
nique a sua existéncia.

® Ano eleitoral significa maior sen-
sibilidade politica para acGes coopera-
das. Isso resulta em Secretarios Estadu-
ais e Municipais de Esporte, Lazer e Cul-
tura mais predispostos a patrocinar seus
eventos ou desenvolver atividades para
a comunidade oferecidas pela sua em-
presa. Procure-os com projetos organi-
zados, mas deixe clara a posicdo neutra
da sua empresa e nao tome partido. Tor-
ne-se uma verdadeira Suica! Caso con-
trario, se o seu candidato nédo se eleger,
serdo 4 anos, no minimo, de escassez da
benevoléncia publica.

® Vocé pode buscar recursos através
das linhas de crédito disponiveis nos ban-
cos, mas faga um planejamento e avalie
as condicbes e em quanto tempo esse in-
vestimento serd pago. Leve em conside-
ragao quantos clientes novos vocé podera
atender com esse investimento, ou quan-
tos deixara de perder, ou o quao competi-
tivo vocé se tornard com as mudangas. E
lembre-se de computar as dividas exis-
tentes. Nao crie uma bola de neve. Trace,
ao menos, 3 cenarios possiveis: pessimis-
ta, realista e otimista. Mas lembre-se que
o cenario otimista deve estar respaldado
em dados concretos de mercado.

@ Desenvolvimento de estratégias
para aumentar a sua mensalidade, a fi-
delizacao de seus clientes e agbes coo-
peradas que permitirdo maior visibili-
dade dos seus servicos. Este cendrio ge-
rara aumento dos recursos necessarios
para suas ampliacoes e melhorias nas
instalacées, auxiliando na sustentabili-
dade do seu crescimento e fortalecendo
sua empresa contra eventuais instabili-
dades macroeconémicas inesperadas.

Esperamos seu feedback através do
nosso e-mail. Que 2008 seja repleto de
novas conquistas. Estaremos juntos para
comemoréa-las. Um grande abrago! ®
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que me inspirou a escrever este
artigo?

1. Recentemente, vi um filme onde
um cientista para salvar sua filha de um
problema de paralisia, desenvolve um
virus e o inocula em duas pessoas que se
transformam em monstros e depois,
como era de se esperar 0 virus escapa
do controle e infecta a populagao e cada
pessoa contaminada pelo virus é trans-
formada em um monstro do tipo “vam-
piro zumbi” que caminha em bandos
alucinados pela cidade, ou melhor, se
arrastam, em busca de pessoas nao in-
fectadas. O filme mostra que existem
algumas pessoas que sao mais fortes e
que, portanto, nao foram infectadas e
por isso, fogem e se escondem pelos
cantos, para nao serem atacadas pela
turba de desesperados que querem
transformar todas as pessoas em " vam-
piros zumbis"”.

No exato momento em que eu assis-
tia ao filme comecei a fazer uma
relagdo com o mundo empresarial, com
nosso pais e procurar identificar
quem sao os “vampiros zumbis” corpo-
rativos. Verifico, nas empresas, e até em
qualquer convivio entre as pessoas, que
acabam aparecendo mais, a turba de
incompetentes, de desonestos, de pes-
soas sem carater e que querem apenas
“garantir o seu lugarzinho” ao preco que
for. Essa turba quer destruir os hones-
tos, os competentes para assegurar a
sua hegemonia e garantir seus dias res-
tantes como zumbi que faz o minimo
possivel e ganha o maximo possivel. Essa
tal de “Lei de Gerson"” que sempre nos
perseguira.

E essa turba parece reinar feliz, pois
estamos perdendo os parametros do que
& certo e errado, gragas a imensa quan-
tidade de exemplos de impunidade; de
ser rico e desonesto ndo vai para a ca-
deia; que ser honesto é ser pobre; e

mais, a escassez de exemplos de pes-
soas honestas na politica e nas lideran-
cas deste pais.

Onde estdo as pessoas competen-
tes? Honestas? Justas? Penso que as-
sim como as pessoas do filme, devem
estar se escondendo, com medo, em
siléncio... apavoradas, sentindo serem
uma espécime em extingao, devem até
pensar que nasceram no pais errado,
que ninguém as entende... e que tal-
vez, estejam erradas, fugindo dos “zum-
bis” que se aglomeram para retirar todo
seu sangue.

Estao lutando para nao ceder e virar
mais um “zumbi no trabalho” que é aque-
le que faz tudo para agradar o “chefe” e
garantir seu empreguinho. Que faz tudo
que a equipe e o Babaca-Mor mandar.

Babaca-Mor??77... é... Babaca-Mor
é aquela pessoa do MAL que usa e abu-
sa do poder manipulando as pessoas
ao seu redor para assegurar seu cargo,
seu poder, e sua gléria. As suas peque-
nas vantagens, o restaurante chique
onde sé ele almocga, os pequenos e
mediocres simbolos de poder e status
que o fazem sentir superior aos demais.

0 Babaca é aquele que influencia o
dono, ou seu superior com comentari-
os maldosos, que “queima pessoas” e
envenena a vida de todos na empresa,
e que se vangloria de ser O “CONSE-
LHEIRO DO REI"” e que com cara de anjo
e atitudes de deménio esperto vai le-
vando anos a fio seu “empreguinho”,
pois, tem o “dom da safadeza” de fa-
zer bem feito sem deixar rastros de sua
maldade.

Mas é esse siléncio dos competen-
tes, honestos, justos, pessoas de cara-
ter que incomoda, é essa impoténcia
dessas pessoas que preferem sair de
uma empresa, deixando para tras, tal-
vez uma carreira brilhante, em vez de
enfrentar uma briga dificil de vencer
por falta de provas, é essa desisténcia
dos Competentes que faz com que a
incompeténcia cresca vertiginosamen-
te nas empresas, que faz com que pes-
soas competentes se afastem ou até
sejam desligadas das empresas, pois a
turba dos zumbis se une para “demitir”
o diferente, aquele que “ndo pensa
como a gente”, aquele que quer “apa-
recer para o chefe”, sendo eficiente,
aquele que “n3ao compactua de nossas
armagoes”, enfim, “nao é do nosso time”,
aquele que nao se encaixa nos mandos

e desmandos do BABACA, pois tem raci-
ocinio préprio e nao se vende para “ga-
rantir seu status quo”.

Tem empresas que tem expertise em
demitir e perder pessoas altamente com-
petentes seja no aspecto técnico, assim
como no humano e a concorréncia agra-
dece.

2. Fatos reais - Conversando com mui-
tas pessoas ao longo de anos, percebi a
quantidade de colaboradores que ficam
na empresa e assistem lamentando a sa-
ida deste ou daquele brilhante colabora-
dor demitido ou que pediu demissao e
reforcam dizendo: “que pena que ele
saiu.... é... aqui nesta empresa, melhor a
gente nao pensar, melhor nao ser diferen-
te e ter idéias proprias, melhor nao se
destacar, melhor néo ir contra o que “eles”
pensam, e ao conversar com 0s gue sai-
ram de algumas empresas, os comentari-
os sdo bem parecidos: “sai por falta de
reconhecimento”, nao ha espagco para
quem quer fazer mais, ir além, apesar de
todo o discurso da empresa, os lideres
atuais querem mesmo é que a gente faca
o que eles querem e de preferéncia sem
chamar muito a atencao, sem ter grandes
idéias, apenas fazer o basico...

Vocé deve estar achando... que exa-
gero!!l... na minha empresa nao é assim...

Faca o seguinte: relacione as pessoas
demitidas por seus lideres, ou até as que
pediram demissdao. Veja onde elas estao
trabalhando hoje em dia, como se reco-
locaram no mercado. Analise a rotativi-
dade de seus colaboradores. Escute mais
do que uma pessoa antes de tomar uma
decisao, veja se vocé nao esta escutando
sempre as mesmas pessoas, 0s mesmo
lideres, escute pontos de vistas diferen-
tes e nao sé os que te agradam e ai sim,
afirme, se vocé estiver certo e ficarei
muito feliz, MAS FACA ESSA PEQUENA
LICAO DE CASA!

Vamos que o virus ZUMBI ja esteja
instalado em sua empresa, ainda da tem-
po de fazer muita coisa.

Portanto, vocé que é JUSTO, HONES-
TO, COMPETENTE que esta cansado de
ver tanta coisa errada, injusta, por fa-
vor... NAO DESISTA... ndo se cale diante
das injusticas em sua empresa mesmo
que seja com um colega seu, nao se cale
diante de despotas ou pessoas que que-
rem provar que vocé nao é capaz, que
querem provar que vocé esta errado.

FALE, GRITE, vamos fazer uma empre-
sa e um pais melhor.

LEMBRE-SE... A SUA REPUTACAO
VAI LHE ACOMPANHAR PARA O RESTO
DOS SEUS DIAS E ELA E A UNICA COI-
SA QUE DE FATO, LHE PERTENCE.

e,
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turbuléncia, as incerte-

zas e as mudangas que

caracterizam o mundo
atual ocorrem em uma velocida-
de muito grande.

Estas mudancas afetam direta-
mente nossos negocios e estar pre-
parado para a tomada de decisao,
fard toda a diferenca, fard com
que a empresa ajuste-se melhor a
estas condicbes ambientais e man-
tenha a sua sustentabilidade.

Para isto é preciso planejar.

Planejar é conhecer e entender
o contexto, é saber o que se quer,
para onde ir, como ir, é saber se
prevenir é saber analisar e calcu-
lar os riscos, planejar metas e prin-
cipalmente, assegurar a continui-
dade do negdcio.

Aproveitar esta época do ano
para planejar os préximos 3, 5 anos
de sua empresa é uma boa opor-
tunidade para agregar valor ao
seu negocio.

Segundo Peter Drucker, “pla-
nejamento estratégico é o proces-

so continuo de, sistematicamente
e com o maior conhecimento pos-
sivel do futuro contido, tomar
decisbes atuais que envolvem ris-
cos; organizar sistematicamente as
atividades necessarias a execugao
destas decisdes e, através de uma
retroalimentacdo organizada e sis-
tematica, medir o resultado des-
sas decisdes em confronto com as
expectativas alimentadas”.*

Ou seja, precisamos definir
quais as diretrizes que teremos em
nosso plano de acao e sem duavi-
da, estas diretrizes resultardao na
vantagem competitiva do negocio.

A partir deste ponto, podere-
mos entao, elaborar o planeja-
mento financeiro, o planejamen-
to de marketing, de recursos hu-
manos e principalmente o plane-
jamento da operacédo, da entrega
de nossos servigos.

Algumas questdes podem aju-
dar-nos a iniciar este planejamen-
to. Séo elas:

1. Qual a missao do nosso ne-
gécio? Qual o papel da empre-
sa dentro da sociedade em que
esta inserida? Qual sua razao de
existir? Onde estéd e onde esta-
ra posicionada no mercado?

2. Qual a visdo do nosso nego-
cio? Quais sao os objetivos?
Qual o futuro ideal da organi-
zacao?

3. Quais fatores sao chave para
o sucesso do meu negacio?

4. Como construir e analisar ce-
narios?

5. Como elaborar uma analise
setorial?

6. Quais sao nossas forcas?
Quais sao nossas fraquezas?

7. Quais sdo nossas oportuni-
dades? E quais as ameagas?

8. E finalmente, quais as varia-
veis ambientais externas e inter-
nas que impactam diretamente
em nosso negacio?

Respondendo a estas questoes
preliminares damos inicio a algu-
mas etapas do planejamento es-
tratégico.

Cabe a vocé empresario inici-
ar uma discussdo com sua equi-
pe, com seus gerentes, com seus
coordenadores, para que facam
parte deste novo contexto e au-
xiliem nesta formulacao estraté-
gica.

Eles terdo um papel primordial
em propagar, estimular e execu-
tar estas acdes que foram deter-
minadas pelo planejamento estra-
tégico, juntamente com toda a
equipe de colaboradores de sua
empresa.

Por esta razao, percebemos a
importancia desta tomada de de-
cisao, desta etapa na existéncia de
sua empresa, ela ird determinar
como seguir para o futuro, como
minimizar os riscos e como ajustar
ou atingir os objetivos.

* P, Drucker, Introducdo a Ad-
ministracao, Sao Paulo, Pioneira,
1984, p. 133-136. @
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screver sobre este fascinante

tema é um desafio maravi-

lhoso, vou apresentar a vo-
cés um pensamento com algumas su-
gestbes de como podemos utilizar esta
ciéncia em nosso dia a dia pautando
passo a passo sua utilizagao com suas
varias possibilidades. O caminho que
proponho é vocé se dedicar a me acom-
panhar “em uma viagem” que passa
por CONCEITO, PROPOSTAS e DESAFI-
0S. Quero também convida-lo para
um exercicio e ao terminar a leitura
deste artigo convide sua equipe de tra-
balho para juntos em uma reuniao re-
fletir com vocé e responder as varias
questoes espalhadas ao longo da abor-
dagem que vou apresentar, eu tenho a
pretensao de mexer com seus paradig-
mas e de construir um novo momen-
to em sua vida ou organizacao.

O CONCEITO:

O mercado de entretenimento e
bem estar é “o cara” do momento e
vai ser assim ao longo deste século o
ser humano percebeu que a busca fre-
nética de conhecimentos e a luta por
uma condigdo de viver em ambientes
competitivos so é possivel com o equi-
librio entre trabalho, familia, satide fi-
sica e mental e isto ele encontra em

contato com nosso mercado. A cada
dia mais e mais empresas de culto a
atividade fisica e bem estar surgem em
nossas cidades e quero enfatizar que
isto s6 esta comecando; iniciamos um

roteiro de trazer para nosso mercado
um numero cada vez maior de pesso-
as, minha percepcao é de que os re-
sultados apresentados por boas aca-
demias ao longo deste ano e de um
crescimento no numero de clientes so
esta comegando, 6timos anos nos es-
peram. Mas vocé deve estar se pergun-
tado sera que eu estou contido nesta
linha de positividade? Sim esta, bus-
que suas anotagoes de quantas pesso-
as novas passaram por sua empresa
neste ano?

Agora vamos alinhar o que este
marketing pode nos ajudar construin-
do juntos O CONCEITO. “Em nossa vi-
agem” responda:

O que sua empresa ou Vocé
tem de diferente?

Qual valor vocé esta agregan-
do ao seu cliente?

Quais as solucdes que s vocé
tem competéncia para entregar
a seus clientes?

0 que quero lIhe fazer refletir & que
seu conceito precisa estar claro e evi-

dente para vocé e todos que trabalham
ao seu lado; para atender e servir este
mutante cliente que quer mais a cada
dia e por um preco melhor ao que pa-
gava ontem, portando continuando
“em nossa viagem" responda:

Qual é o seu negocio?

As vezes a resposta mais simples e
l6gica ndo é a mais indicada. Tive con-
tato em uma palestra com um grande
empresario Edson Bueno presidente da
Amil, em sua apresentagao ele contou
de seu bate papo com um grande guru
do mundo dos negécios que lhe per-
gunto o que estou perguntado a voce,
ele rapidamente respondeu. — meu
negécio é assisténcia médica. E Peter
Drucker disse a ele nao seu negécio é
saude.

Qual a finalidade de seu ne-
gocio?

Se vocé fosse dono de uma livraria
seria vender livros.

Qual é o seu publico?

Ainda no exemplo da livraria, a res-
posta pode ser: criangas de 8 a 10 anos
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que morem em minha cidade em um
raio de 4 kilometros de distancia, que
estejam cursando a 32. e 42. Série do
colégio tal. Quanto mais preciso vocé
for melhor seré seu desempenho em
conquista-los e manté-los.

Quais sao meus diferenciais?

0 que vocé entrega ao seu cliente
que ele ndo sabia que queria. Buscan-
do uma forma de vocé visualizar o que
quero que responda. Vocé entrou em
uma padaria para comprar péo e sabia
que ia sair de |4 com seis paezinhos
um funcionario da padaria Ihe oferece
uma degustacgdo de um novo café da
marca x e lhe serve um pao de queijo
quentinho que acaba de sair do forno
e lhe diz que este é um lancamento
deles com uma receita tradicional da
mae do dono da padaria. Se vocé ou
qualquer pessoa da sua familia gosta
de pao de queijo com que produtos
voceé vai sair da padaria?

Qual é a sua missao? Vocé tem
que responder a isto de forma precisa
rapida e facil ela deve ser filosofica.
Tenho a honra de ajudar a dirigir uma
academia (Ecofit) que acredito tem um
bom exemplo, - Melhorar a vida das
pessoas. Sua missao precisa ser de en-
tendimento de todos da organizacao
e lembrada por cada colaborador.

Qual é sua visao? Qual é seu ob-
jetivo onde vocé quer chegar e quan-
do, coloque prazo para a realizacao de
seu sonho, jamais esqueca de que

quando vocé nao sabe o caminho qual-
quer caminho te leva ao lugar errado.

Sair do oceano comum é o objeti-
vo desta reflexdo se vocé e sua organi-
zagao so entregar aquilo que o cliente
quer vocé vai nadar em um oceano
que vérios competidores estdo nadan-
do e neste cendrio sé quem tem o
menor preco consegue sobreviver, tire
o foco do preco, vocé pode mais.

AS PROPOSTAS:

Vou alinhar com vocé um mapa
estratégico de desenvolvimento do
marketing “em nossa viagem" passan-
do por:

* Metas e objetivos;

¢ Endo-marketing;

» Gestado da informacao;

* Os P's do marketing de servigos;
o Criatividade;

* Finangas;

¢ Mercado;

 Os intangiveis;

Metas e objetivos:

Metas sao etapas que devem ser
compridas para a realizagao de um
objetivo, geralmente nao nos prende-
mos a fazer anotacoes e registrar nos-
sos objetivos, pois bem quero que
vocé continue no exercicio em nossa
viagem, responda e faca varias anota-
coes:

Qual seu objetivo para este ano?
Seja 0 mais rigoroso possivel com suas
anotacgbes pontue cada detalhe que
esta pensando, e defina as metas do
que precisa fazer para este seu objeti-
vo se realizar, utilizando meu habitual
tom professoral, observe este exem-
plo: Objetivo: quero fazer um curso de
comercio internacional nos Estados
Unidos em janeiro de 2009; descreva
todos os detalhes do conteudo pro-
gramaético do curso, sua data de exe-
cucao os horarios que vao acontecer
as aulas, quem sdo os professores. Ai
coloque suas metas para deixar seu
objetivo de pé:

1. Em que escola de inglés vou me
matricular para aprimorar minha con-
versacao e entendimento do inglés, em
que data vou me escrever quando ini-
cia as aulas. 2. Qual empresa aérea que
vou comprar minha passagem? 3.
Quando vou comprar? 4. Quanto cus-
ta a passagem? Como vou paga-la, ok,
é muito importante escrever cada de-
talhe do que vai fazer, agora va em
frente faga.

Endo-marketing:

Aqui vocé pode ter um grande di-
ferencial competitivo, as empresas que
conseguirem entender que se seu co-
laborador estiver feliz ele vai conseguir
transmitir felicidade a seus clientes e
isto vai fazer com que os clientes se-
jam leais aos seus servi¢os por muito
tempo, a equacao é simples colabora-
dor feliz maior é o lucro. Algumas su-
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gestodes: faca a cada colaborador algu-
mas perguntas simples e diretas e ano-
te cada palavra dita por eles e busque
com todas as suas forcas tornar suas
respostas seu objetivo de trabalho:

- 0 que te deixa feliz?

- Como eu posso me dedicar a rea-
lizacdo de seu sonho?

Os processos de trabalho devem
ser ajustados com vocé olhando para
quatro pontos:

1. Seu cliente;
2. Seu colaborador;

3. A comunidade onde vocé esta
inserido;
4. Sua empresa;

Tem uma frase que ouvi em um
curso e vivo replicando: - Se vocé nao
fizer o que o seu cliente quer, vocé vai
quebrar! Mas se vocé fizer tudo que
seu cliente quer vocé vai quebrar mais
rapido! O equilibrio entre o que o cli-
ente quer, e o que podemos entregar
devem ser durante todo o tempo ob-
servado; andlise e faca conta é funda-
mental entender que a operacgao pre-
cisa ser lucrativa. E tenha como certo
que as pessoas sao os pontos mais
importantes de sua organizagao tudo
absolutamente tudo que vocé conse-
guir trazer de beneficio e valor agre-
gado para seu colaborador vai se re-
fletir em lucro para sua empresa.

Gestao da informacao:

Este é um dos maiores desafios, de
qualquer empresa. Vou fazer algumas
sugestdes que tenho aplicado, mas
nao entendam isto como diretrizes da
verdade e sim como uma pequena
sugestao de como conduzir este com-
plexo trabalho dentro de sua empresa:

* Encontros semanais de lideranca
que tenham dia e horarios marcados
para comegar e terminar;

* Ferramentas praticas de dissemi-
nacdo do que foi conversado neste
encontro para o restante de sua orga-
nizagao, nada mais é do que formas
pré-definidas de como cada um dos
lideres vai falar para os outros colabo-
radores o que foi conversado e defini-

do e é importante que este caminho
possa ser mensurado;

* Painéis que mostrem os eventos
e acontecimentos das atividades de
sua academia;

* Se vocé tem uma radio interna
coloque |la chamadas de seus eventos
e atividades;

* A alimentagdo do site com as
novidades e os objetivos de sua aca-
demia ajuda em dois aspectos o de
divulgar as atividades e o de mostrar o
que aconteceu com fotos e filmes re-
latando os eventos;

* Eventos de treinamento onde a
cultura e alinhamento técnico, sejam
constantemente aplicados e relembra-
dos aos colaboradores;

Os P’'s do marketing de servi-
cos:

Produto:

O que vocé vende? Quais 0s seus
produtos/servicos para atendimento e
entrega de solugdes aos clientes, uma
sugestao quanto mais simples a propos-
ta mais aumenta o valor percebido pelo
cliente se conseguir agrupar suas solu-
¢Oes este é o caminho, colocar o cliente
com a decisdo de optar por muitas pos-
sibilidades sem que ele entenda a dife-
renca entre cada proposta é fazer com
que ele adie a decisdo de compra e as
vezes nao conseguir decidir.

Praca:

Onde vocé atua com sua opera-
cao? Quais os seus concorrentes e
competidores, entender cada detalhe
do funcionamento do mercado que
vocé esta instalado faz toda a diferen-
¢a. Deixe um periodo do dia (manha/
tarde/noite) para visitar o mercado
coloque agora este compromisso com
vocé em sua agenda.

Promocgao:

O ideal é que vocé tenha uma por
més, nao é simples planejar atividades
com antecedéncia mas faca o exerci-
cio de desenvolvimento junto com o
seu time de colaboradores, busque
captar boas idéias de atrair novos cli-
entes, nao faca o caminho tradicional
de dar descontos esta € uma pratica

suicida ou como costumo dizer a bus-
ca do quem morre primeiro, eu ou
meu concorrente o caminho é ser cri-
ativo e buscar caminhos e formas para
mostrar seus diferenciais e valor.

Preco:

Embora possa parecer simples, este
colocar o preco pode ser um fator de-
terminante para a operacdo nao fechar
no vermelho. O método tradicional é
pouco cientifico, o de olhar o que os
concorrentes cobram e baixar um pou-
co, te leva a vala comum busque res-
ponder a mais esta importante pergun-
ta em nossa viagem:

O que o cliente esta disposto a pa-
gar pelo meu produto?

Se eu entregar mais o cliente vai
pagar mais? Quero lhe convidar para
mais uma vez focar em nossa viagem:
Porque pagamos um valor mais alto
em uma cal¢a jeans da marca X, se
numa loja “popular” uma calca custa
x-100. Busque incorporar a sua mar-
ca varios atributos para que o cliente
se disponibilize a pagar mais pelo seu
servigo.

Pessoas:

Durante todo o artigo tenho enfa-
tizado minha convicgdo que sem pes-
soas competentes “nao tem festa”
simplesmente a operagao nao funcio-
na, pessoas sao diferentes e comple-
xas a conducgdo alinhada desta solu-
cao de fazer com que as pessoas se-
jam o centro do processo é o desafio
das organizages que estao alinhadas
com o futuro.

Processos:

Embora nosso setor seja extrema-
mente jovem estamos evoluindo a
cada dia e percebendo que sem orga-
nizacao e processos de funcionamen-
to nao conseguimos melhorar nosso
desempenho e entregar ao cliente um
produto melhor a formatacao de pro-
cedimentos para cada atuagao do co-
laborador pode lhe dar grandes dife-
renciais.

Evidéncias fisicas (Physical evi-
dence)

A entrega de um ambiente que
possa fornecer ao cliente um clima
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agradavel e que onde cada detalhe
possa transparecer cuidado e dedica-
cao da organizacao para o bem estar
das pessoas, deve ser constantemente
perseguido. Se preocupe também com
aquilo que o cliente nao vé o marke-
ting de aroma pode ser uma das ferra-
mentas, a decoracao de cada canto,
embora nao muito evidente faz toda a
diferenca na percepgao do cliente.

Criatividade:

O nosso setor é muito criativo nds
professores vivemos tendo
otimas idéias. O pequeno o
problema e que nao fomos ’
treinados nem educados
para implementar nossas
geniais idéias ninguém nos
ensinou a metodologia de
Inovacao e muito menos
como alinhar processos de
execucao de forma ordena-
da de nossas idéias, ai vao
algumas questdes para via-
bilizar nossa viagem:

1. Escreva sua idéia de
forma detalhada;

2. Responda para quem
serve este produto/servigo?

3. Qual o tempo que necessito para
viabilizar a idéia?

4. 0 que vou fazer? E quando vou
fazer?

Finangas:

Olhe que interessante o tal finan-
ceiro é a base de sustentacdo de cada
etapa do marketing e ndo existe exer-
cicio mais dificil do que contar para
qguem conta que o que conta é o que
nao se conta! Pois este “ser” que tra-
balha com nimeros sempre vai exigir
coeréncia e raciocinio do homem de
mercado, e sem conhecer o custo e 0s
beneficios que cada acao pode trazer
ele nao colocara dinheiro na operagao.
Portando em nossa viagem sugiro que
responda:

1. Quais os custos que vou ter para
deixar este produto/servico funcionan-
do?

2. Quantos clientes vao pagar esta
conta?

3. Qual a margem de lucratividade
que este produto vai deixar?

Este exercicio é fundamental, in-
vista tempo e energia em planejar e
“rabiscar” por varias vezes o exercicio
financeiro.

Mercado:

Olhar constantemente para os con-
correntes e os competidores vocé tem
que praticar este exercicio. Visitar os
concorrentes é de graga, em algumas

ocasides recebi grandes contribuicdes
em visitar academias, feiras de nego-
cios tanto do fitness como de outras
areas. Entender para onde corre o rio
pode lhe dar condicao de inovar e ter
grandes diferencias competitivo, vocé
deve estar percebendo que venho en-
fatizando a palavra DIFERENCIAL, pois
é ele que pode te dar excelentes resul-
tados, se aplique a nossa viagem e res-
ponda:

1. O que vou fazer nos proximos
meses de pratico, para mostrar ao
mercado e ao meu cliente o meu DIFE-
RENCIAL?

Os intangiveis:

Aqui quero deixar uma contribui-
¢ao que vai mexer e muito com vocé e
sua empresa, faca esta viagem:

1. Amanha ao chegar ao seu tra-
balho, visite cada local com um ca-
derno e uma caneta anotando o que
vocé pode melhorar em suas instala-
coes, e na seqliéncia sem interrupcao
de nada nem ninguém, escreva quais
as acoes praticas que vocé vai tomar

para executar o que observou, deta-
Ihando dia e hora de cada atitude que
vai tomar para implementar cada
item anotado.

2. Busque uma qualidade de cada
pessoa que trabalha a seu lado e diga
a ela em particular como esta carac-
teristica de seu comportamento te
deixa feliz, sim é isto mesmo que
vocé esta entendendo diga a ela PA-
RABENS, por muitas vezes estamos
focados em corrigir e mostrar as pes-
soas que nos cercam onde devem me-
Ilhorar e esquecemos de di-
zer no que ela é muito boa
faca isto agora e de forma
ordenada para que nao fal-
te ninguém.

3. Estabeleca as metas
de sua organizacdo diga a
cada uma das pessoas do
seu time onde vocé quer
chegar, se vocé hoje tem
1000 clientes ativos busque
uma meta desafiadora e
executavel, divulgue quero
chegar a 1500 ao término
deste novo ano, faca com
que esta meta seja comum
a toda a sua organizacao,
todos devem caminhar alinhados para
um Gnico objetivo, fazendo uma ana-
logia com o futebol vocé tem que
apontar onde esta o gol e mostrar
constantemente o desempenho de
seu time identificando de forma trans-
parente se esta chegando ao objetivo
divulgado.

4. Motive sua equipe fazendo com
que estas respostas de nossa viagem
sejam respondidas para cada colabo-
rador:

OS DESAFIOS:

E ao chegarmos ao comego de uma
serie de indagacoes que tinha por ob-
jetivo te fazer refletir, eu espero ter
contribuido para gerar muitas dividas
ao longo de nossa viagem. @
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Final de ano - época
de balanco. .

Cacilda

Gongalves Velasco
Professora, pedagoga
e psicomotricista

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

om um sentimento de
missdo cumprida (ou
nao) la se vai mais um
ano de trabalho, de alegrias e tris-
tezas, de conquistas e perdas, de
encontros e desencontros, de sol
e chuva e de um planeta que pa-
rece a cada dia girar mais rapido.

Corremos contra o tempo, con-
tra a miséria, contra a falsidade e
contra o preconceito. Mas apesar
de toda a nossa pressa em viver,
fica-nos a esperanca de que no-
vos dias virao para nos fazer feli-
zes.

O envelhecimento é constata-
do, tanto fisica quanto mental-
mente, mas a velhice é um pro-
cesso irreversivel para todos.

O conceito do tempo no pro-
cesso de envelhecimento deve ser
entendido nos seguintes aspec-
tos: - fisico medido em calendari-
os, idade; - biolégico é aquele
que se refere aos ritmos circadi-
anos e metabdlicos de sincroni-
zacao individual. A idade biolégi-
ca reflete as variagoes entre indi-
viduos com a mesma idade cro-
nologica e se define como a posi-
c2o do individuo em relacao a sua
expectativa de vida; - psicoldgico

] Melhor Idade

definido como a experiéncia sub-
jetiva do tempo, o modo como
este é percebido e vivenciado pelo
individuo. No idoso encontra-se
uma vivéncia interna de lentifica-
cao da passagem do tempo, en-
quanto o tempo externo parece
acelerado e o - social, refere-se a
posicao de habitos sociais adqui-
ridos, sentidos pelo individuo
como pertencentes ao papel so-
cial e cultural, esperado para a
idade.

Como se |€, envelhecer é um
processo multifacetado e, portan-
to, de dificil e imprecisa conceitu-
acao. A maioria dos gerontologis-
tas define o envelhecimento como
a diminuicdo da capacidade de
sobrevivéncia do organismo, mas
isso nos diz pouco sobre a causa
do envelhecimento. A principal
dificuldade se da na separacao do
processo bioldgico primario do
envelhecimento, as doencas asso-
ciadas e os fatores ambientais. Essa
separacao é fundamental para o
entendimento desse processo em
nossa vida. Chama-nos também a
atencédo o fator desuso, ou seja, a
utilizacao inadequado dos siste-
mas organicos, que sao genetica-
mente determinados para a reali-
zacao de diversas funcdes e ativi-
dades; o sedentarismo atual dian-
te das caracteristicas ancestrais da
espécie humana, de caca e cole-
ta, que implicavam em grande ati-
vidade fisica; os niveis de coleste-
rol nas diferentes populagdes,
além do elevado indice de doen-
cas cardiovasculares, a fragilidade
musculo-esquelética, a obesidade,

o envelhecimento precoce e a de-
pressao.

Somando todos esses fatores
concluimos que as causas desse
processo se dividem percentual-
mente em 20% a heranca genéti-
ca, 10% ao meio ambiente e 70%
ao estilo de vida.

E de fundamental importancia
que o ambiente seja coberto de
boas acdes, no sentido de que as
pessoas desfrutem de todos os
momentos de forma saudavel,
desde as relagdes familiares, as
sociais e as de lazer. O envelheci-
mento € um processo inevitavel,
mas que pode ser retardado e
minimizado seus efeitos no corpo,
na mente, no espirito e na alma,
fazendo o balanco de cada ano
de vida com superavit de alegria e
felicidade. ®
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Lideranca e motivacao - parte li

tualmente vivemos em

uma sociedade manipu-

lada por regras, leis,

mitos, normas e condutas morais

que visam dizer as pessoas o que

elas DEVEM ser, fazer e ter, no

entanto esse “emaranhado de

obrigagdes” contribui direta e ex-

clusivamente para se criar pesso-
as submissas.

Tal afirmagao pode ser obser-
vada pela diferenga entre uma
pessoa comum e o lider. O lider
percebe que nao precisa viver so-
bre esse “emaranhado de obriga-
gbes” além de entender que o
mundo e os relacionamentos in-
ter-pessoais, antes de mais nada,
servem para que as pess0as pos-
sam se experimentar e criar quem
realmente s&o.

Todos os relacionamentos que
experimentamos em nossas vidas
servem como afirmacgdo sobre
quem nés somos. E a partir do que
experimentamos que comegamos a
estabelecer uma “identidade”.

“Ser” é um termo muito
abrangente, porém essa abran-
géncia é limitada pela prépria
sociedade que impde como sen-
do o “emaranhado de obriga-
cbes” importante para todas as
pessoas e também para a forma-
¢do do individuo.

Outro fator relevante a respei-
to da criacao de lideres e que é

relacionado ao “emaranhado de
obrigagées” deve-se ao fato de
que o préprio individuo deve ou
nio aceitar estas imposigdes para,
respectivamente, ser o que os
outros desejam que ela seja ou ser
o que essa pessoa deseja ser.

Tal afirmacgdo diz que a socie-
dade, de certa forma, limita a
abrangéncia da formagédo da
identidade pessoal de cada um a
fim de criar um individuo comum
aos seus principios e valores e
nao permitem que este mesmo
individuo crie os seus préprios
principios e valores derivados de
sua experiéncia, limitando assim
a sua abrangéncia de ser.

No entanto para se criar um li-
der é preciso, antes de mais nada,
nao aceitar esse “emaranhado de
obrigacdes” o que consequente-
mente contribuiria para bloque-
ar diretamente o julgamento des-
te individuo a respeito do que ele
DEVE ser, fazer e ter, ou seja, ndo
aceitar esse “emaranhado de
obrigagdes” ¢ o mesmo que blo-
quear idéias externas sobre as
regras que ele DEVE seguir, das
leis que ele DEVE cumprir, dos
mitos que DEVEM ser temidos e
das normas e condutas morais que
ele DEVE ter para ser aceito em
uma sociedade que, mesmo nao
sabendo, visa a prépria submissao.

Tal paragrafo pode ser analisa-
do de outra forma quando nos

Criacao do lider

Thiago Villaga

Professor, Membro e i d
Fundador da “PRO-E.F".

Gestao e Consultoria m 2

em Educacao 4

Fisica.

Orienta estudantes,
profissionais e empresas a desenvolver
habilidades de cunho comportamental,
relacional e gerencial. Para maiores

informacées: thiago.villaca@gmail.com.

fazemos as seguintes questdes:
Quem disse que as coisas devem
ser do jeito que sao? Quem disse
que esse mundo precisa continu-
ar desse jeito? Quem disse que
esse modelo de “emaranhado de
obrigacées” deve ser seguido?
Quem disse isso tudo a vocé?

Com certeza nao foi vocé que
esta lendo.

Sob a ética da lideranga o gran-
de consenso da literatura especi-
alizada é que todo grande lider
possui auto-conhecimento, o que
poderia ser chamado por nés de
sabedoria, esta qualidade é ine-
rente a todo e qualquer ser hu-
mano e é desenvolvida a partir
do sentimento que uma pessoa
interpreta quando se experimen-
ta em qualquer situagdo. Em ter-
mos claros, quanto mais emogoes
forem experimentadas e, princi-
palmente, interpretadas por uma
pessoa, mais sabia ela é.

Todos nés possuimos o dom de
sentir (sentimento), e isso é uma

Todos os relacionamentos que experimentamos em nossas vidas servem como
afirmacao sobre quem nés somos. E a partir do que experimentamos que
comecamos a estabelecer uma “identidade”.




ferramenta para a comunicagao
entre o mundo interior ¢ © mun-
do exterior, contudo, outra gran-
de diferenca entre uma pessoa
comum e o lider & que, este (lti-
mo, esta sempre ouvindo o que o
seu sentimento lhe diz, enquan-
10 gue wma pessoa comum rara-
ments presiz atencdo a esta co-
FUmESCS0 © guando escuta algu-
e S0se == raramente ouve ou
SiEmse o gue esta sendo dito.

Owtro fator determinante para
& S=senvolvimento da sabedoria
= comseguentemente da lideran-
£2 € gue esta relacionada ao sen-
Bimento humano é o fato de que

as pessoas comuns estdo sempre
na “defensiva”, isto ¢, estio sem-
pre achando que podem sofrer
por algo que outra pessoa possa
lhe fazer e assim vivem com
medo, trancadas em seu mundo,
enquanto que na verdade, agin-

entender o que levou a outra pes-
soa a nos fazer sentir assim, en-
quanto que o lider presta aten-
€40 no que o seu sentimento esta
Ihe dizendo a respeito de si mes-
mo e consequentemente lhe dan-
do informagées a respeito de

do dessa forma, a tGnica coisa que
elas fazem é fechar a porta da
prépria sabedoria.

quem ele realmente é e de quem
ele pode ser.

A criagédo da lideranga em um
individuo é relativa ao que ele
sente em relagdo ao que ele pré-
prio experimenta, enquanto que
a criacdo de pessoas comuns é
baseadas em informacées a res-
peito do que as pessoas acredi-
tam ser “certo” e “errado”. ®

O lider entende que sofrimen-
to é diferente da dor, pois o so-
frimento é causado pelo julga-
mento da mente sobre algo que
foi doloroso (sentido), no entan-
to esse julgamento é relativo a
alguém e ocorre, pois queremos
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Diogenes Facchinatto
CREF 0019-G/SP.
Diretor Comercial da
QUTFITmixx

Delegado Regional da
FIEP-SP. Palestrante em varios congres-
sos. (11) 3906-0860 / 9712-1060.
outfitmixx@ig.com.br - fiep.sp@ig.com.br
- www.outfitmixx.com.br. Ministrante do
curso Circuito de Musculacao no 23°
Congresso Internacional de Educagao
Fisica e Congresso Mundial de Educa-
cao Fisica da FIEP em Foz do Iguacu de
12 a 16 de janeiro de 2008.

l4, colegas profissionais de

'Educacao Fisica e donos de

.. academias, clubes, associa-

coes, grémios, condominios, clinicas de
fisioterapia e estudos de yoga.

Dando continuidade ao assunto de
escolha e manutencgao de acessérios, fa-
larei agora sobre alguns tipos de mate-
riais usados em aulas e terapias: mat,
blocos, rolinhos e tatame.

Existem vérios tipos e tamanhos de
mat (colchonetes).

O de PVC importado de malha tran-
cada com trip (aderéncia) de excelente
qualidade com absorcdo de impacto
moderada nas medidas de 195 x 61cm
com 5 ou 3mm de espessura. Suas cores
podem ser: verde escuro, verde claro,
azul escuro, azul claro e roxo. E um ma-
terial que exige cuidados especiais de

manutencdo e manuseio: deve ser limpo
com solucao de agua e detergente neu-
tro e a secagem ao natural. A sua arma-
zenagem devera ser feita com ele enro-
lado individualmente e colocado em pé
em uma estante.

O de EVA (etil vinil acrilico de espuma
expandida) nacional com trip (aderéncia)
de 6tima qualidade com absorcao de im-
pacto moderada na medida 188 x 90cm
com 4mm de espessura em varias cores
tanto claras como escuras. A manutencao
devera ser feita: lavar com agua e deter-
gente neutro, com alcool no eshorrifador
ou com Flash bio-clean diluido 1 para 2 de
agua no eshorrifador e a secagem de
ambos com pano seco. A sua armazena-
gem devera ser igual ao anterior.

O de EVA nacional chamados de col-
chonetes ou tatames dependendo de sua
espessura nos tamanhos 200 x 100cm
por 10 ou 15mm, 178 x 88cm por 10 ou
15mm, 100 x 50cm por 10 ou 15mm de
espessura, podendo ser resinados ou li-
sos em varias cores. Seu trip (aderéncia)
é de 6tima qualidade com excelente ab-
sorcdo de impacto pela sua densidade
de 80 a 100 pontos, eles sao macios e
resistentes. A manutencao deverda ser
igual ao anterior. A armazenagem deve-

ra ser empilhamento na horizontal para
garantir sua qualidade.

Os blocos (tijolinho) também sao
fabricados em EVA de alta resisténcia
em dois tamanhos: 21,5x14,5x7,5cme
21 x 11 x 8cm em varias cores. A manu-
tencao e armazenagem deverao ser
iguais ao item anterior.

Os rolinhos também sao usados nas
aulas de yoga. Existem dois tipos de
rolinhos, de EVA e de borracha. O de
EVA de alta resisténcia e de pouca ade-
réncia no tamanho 12,5cm de @ por
18,5cm de largura e 10cm de @ por
18cm de largura em diversas cores. A
manutencdo devera ser como os outros
materiais de EVA. O de borracha é feita
de material macio e com maior aderén-
cia e o tamanho de 8cm de @ por 23cm
de largura.

Estes materiais poderao ser encon-
trados separadamente ou em kits com
mat, bloco e rolinho.

Agradecimentos a EVArte®. ©




[ Notas

Piso Play Floor é o lancamento
da Mercur para areas de recreacao
— T S a e e =SCdea0

Mercur acaba de lancar o novo piso Play Floor, desen-
Avolvido para oferecer maior seguranca e conforto as brin-
cadeiras infantis. Ideal para areas de recreacao e
Playground, possui um exclusivo sistema de encaixe, permitindo o
uso de placas de piso soltas, montadas como

nao sendo necessario colar no contra-
rapida.

num quebra-cabeca,
piso. Sua instalacao é facil e

Piso de alta qualidade, antiderrapante, duravel e resistente ao
sol, Play Floor proporciona mais liberdade e seguranca aos movi-
mentos da crianca, mesmo em dias tmidos, pois possui sistema de
escoamento de 4dgua. Disponivel na cor verde com flocos coloridos
eespessura de 17mm, este lancamento apresenta excelente absor-
¢ao de impacto, conforto térmico e acustico, oferecendo um ambi-
ente limpo e saudavel, sem a presenca de fungos e dcaros. Devido 3 grande praticidade de
residéncias, em 4reas com pisos frios para que as criancas tenham um ambiente confo

montagem, pode ser utilizado em
rtavel para suas brincadeiras. Apds a
diversao o piso pode ser desmontado e guardado.

Mais informacgées:
Assessoria de Imprensa da Mercur

Jornalista Astrid Kiihn ou Assist. de Comunicagao Gabriela Fofonka
(51)3383.2026 - contato@contato.inf.br
Contato Comunicacao Empresarial ®

Passa-se o ponto de academia
proximo a Avenida Paulista
em Sao Paulo, 6tima localizacao.

Negocio imperdivel!!1!
Contato: Adriana - (11) 8462-0983.




Carenagem

Tubo redondo 4 pol. chapa 13
Correia de tragdo especial

Hastes cromadas 1 pol. chapa 13

Estofamento
anatomico injetado

Capa protetora dos tijolinhos

Logotipo bordado
Tijolinhos ¢/ anel ik

espagadores anti-ruido

Sistema de regulagem
engate rapido (cromado)

Tubos oblongos: 150x50x3mm,
98x55x3mm, 82x40x3mm

Manoplas

Z emborrachadas

3

Amortecedores de carga

Amortecedores p/
regulagem do estofado

Ponteiras antiderrapantes
reforgadas

Home Page: www.physicus.com.br
Fone: (17) 3482.9500 - E-mail: vendas@physicus.com.br

Painel informativo em resina dos misculos atuantes

Capa protetora do estofamento
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' PERSONAL TRAINER

. Aplicacdes Metodolégicas

. FUTSAL

| Preparagio Fisica

. VOLEIBOL

Fundamentos Técnicos
Treinamento dos Fundamentos

02 DVDs

R$ 179,00

III:AEAII

DVD + Manual |

R$ 109,00 |

R$ 109,00 )

RS 149,00 )

AYICA

MUSCULACAO

| para Academia

. STREET EASY
. O Ensino do Street Dance em
. Academia de Ginastica

. FUTEBOL SOCIETY

Regras Oficiais Nacionais

DVD + Manual

| BASQUETEBOL
Capacidades Técnicas Ofensivas

R$ 109,00

03DVDs |
1 manual |

R$ 179,00 )

DVD + Manual |

R$ 109,00,

R$ 109,00

DVD + Manual

Mais de 120 titulos
de diversos temas. M

CONFIRA

i CAMINHADA ORIENTADA

" GINASTICA LOCALIZADA | .‘
. Sistema ABCD b

TREINAMENTO DE GOLEIROS

Preparagdo Técnica e Téatica

HANDEBOL

Treinamento Técnico

02 DVDs

DVD + Manual |

R$ 109,00 )

R$ 109,00 |

DVD + Manual ||

e 109,00 )

1 manual |

R$ 179,00 )

1! ————

[ ANTROPOMETRIA

i DVD + Manual |
A R$ 109,00
| GINASTICA LABORAL
Atividade Fisica na Empresa
a DVD + Manual
§ R$ 109,00
| FuTsAL
| Treinamento Tético e Técnico
02 DVDs

1 manual

) R$ 179,00

| FuTsaL

LANCAMENTO
R$ 109,00

TELEVENDAS (11) 3481-0867

www.educacaofisica.com.br/loja

| Medidas e Avaliagdo no Esporte




MELHOR CUSTO-BENEFICIO
MAIOR VALOR DE REVENDA
ASSISTENCIA TECNICA ESPECIALIZADA
MANUTENCAO FACIL E ECONOMICA

GARANTIA DE ATE 03 ANDS

A lideranca de mercado. a presenca em mais de 20 paises e os 19 anos de experiéncia, tornaram a Movement uma das marcas mais

admiradas do mundo. Com uma linha de equipamentos diversificada. design inovador e alta tecnologia. a Movement desponta

como uma gigante do ramo. agregando ainda mais valor a seus produtos, tornando-os o melhor custo-beneficio do mercado.

(D Movement

ATTITUDE FITNESS



