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Satide 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 solugoes perfeitas
e na medida certa para o seu empreendimento.
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Chega ao Brasil o programa exclusivo que vai
transformar sua sala de aula num verdadeiro
ringue de boxe.

Sucesso em 14 paises e diferente de qualquer aula
coreografada, o Ki Max utiliza golpes aplicados num
“master bag" que sao independentes dos beats da
musica, permitindo que cada aluno mantenha o
proprio ritmo e gaste muitas calorias sem complicacées
(cada saco podera ser utilizado por 3 praticantes)

Ligue para nossa central e veja como sair na frente
através desta grande novidade.
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Bl Editorial

Prezados leitores,

Efetivamente no Brasil 0 ano s6 comeco
depois do carnaval, como este ano o carna-
val aconteceu mais cedo, o ano de 2008 sera
um pouco maior do que os outros ja passa-
dos.

Ano maior, mais tempo pra trabalhar, pra
aprender, pra modificar, pra acertar... Acer-
tar na escolha dos equipamentos, nos fun-
cionarios, nos horarios, nas aulas, enfim
acertar o coracao do aluno/cliente e fazer
dele um parceiro. Falando em parceiro que-
ro agradecer em nome da revista Empresa-
rio Fitness & Health aos parceiros que mais
uma vez depositaram sua confianca em nos-
so trabalho renovando seus contratos por
mais um ano, obrigado.

Comecamos 0 ano com uma matéria so-
bre aulas de bike na piscina, uma forma di-
vertida, segura e eficaz para o treinamento
de alunos que gostam de algo diferente.
Nossos colunistas continuam em peso na
revista, trazendo novidades e esclarecimen-
tos em diversas areas de atuacao, e é claro
muitos anunciantes para voceé ter a melhor
opcao de escolha quando precisar de algum
produto ou servico para sua empresa.

Espero que possam usufruir da melhor
forma possivel da revista e conte com nos-
so auxilio e de nossos colunistas sempre que
precisar, boa leitura e até a préxima edicao!

Romeu Gomes Paiao Jr
Editore

e ey et e i s G DRI S R L 2|
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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I Consultoria

Comprando e véndendo

Jorge Gongalves

é consultor de
empresas e professor
da poés de Marketing
de Servicos da FAAP
(Sao Paulo).

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

om este artigo, tenho a

pretensao de lhe fazer

refletir sobre fisica quan-
tica. Vocé deve estar pensando
que agora eu “pirei” de vez, mas
acompanhe meu raciocinio: seja
vocé professor ou proprietario de
academia ou os dois, ou ainda
outro profissional que venda ser-
vicos, espero que concorde comi-
go que tocamos
nossa vida profissi-
onal vendendo so-
nhos, entregando
aos nossos clientes
algo totalmente in-
tangivel. No mo-
mento da venda,
fazemos com que o
cliente sonhe com a
solucdo que ele deseja ter no fu-
turo; criamos varios argumentos
para convencé-lo de que sua me-
lhora seja fisica ou mental, vai
acontecer no futuro. Em outras
palavras, no caso dos homens,
fazé-los ver que sua barriga vai
diminuir e ele vai conseguir ver seu
orgao sexual novamente sem ser
através do espelho e com as mu-
Iheres que sua celulite do “bum-
bum” nao vai mais lhe incomodar
quando colocar o biquini; mostrar
o futuro fazendo com que o hoje
seja apenas a conseqléncia que
uma vida com pouca ou nenhu-
ma atividade fisica Ihe trouxe. Faco

com que ele veja que com seu tra-
balho, sua forca de vontade e seu
empenho unidos as minhas habi-
lidades e competéncias ele alcan-
garad seus objetivos e conquistara
a solugdo para seus problemas.
Para isto ele deve me pagar uma
quantia em dinheiro, que a maior
parte dos clientes acredita ser ex-
cessiva e, portanto pede “descon-
to". Por varias vezes eu j& mencio-
nei neste espago, argumentos e es-
tratégias para alimenta-lo com
formas de fazer isto acontecer, ou
seja, mostrar ao cliente o futuro.
Tenho visto por estas minhas an-
dancas por este nosso pais que
cada vez mais estamos conseguin-
do convencer pessoas e trazer
novos praticantes (clientes) para
o modelo de vida saudavel e com

No momento da venda, fazemos com que o cliente
sonhe com a solucdo que ele deseja ter no futuro;
criamos varios argumentos para convencé-lo de
gue sua melhora seja fisica ou mental, vai

acontecer no futuro.

atividade fisica constante, o que
demonstra nossa competéncia e
ganho de conhecimento nessa
arte de mostrar o futuro.

Agora vamos a um outro exer-
cicio do pensar: se eu praticasse
em minha vida, de forma habitu-
al, a crenga de que algumas pes-
soas com suas habilidades e com-
peténcias unidas ao meu traba-
lho, minha forca de vontade e
meu empenho, tivessem a possi-
bilidade de me mostrar o futuro.
Se neste acreditar eu me empe-
nhasse em viabilizar a meus cola-
boradores, amigos e prestadores

servicos no futuro =

de servico olhando tanto como
pessoa fisica como juridica, que
minha vida profissional ou negé-
cio podem se beneficiar, isso me
traria no futuro maior lucrativi-
dade e geraria com a aplicacdo
de tal sinergia entre meu traba-
lho e os de meus prestadores de
servicos a obtengdo de minha so-
lucdo objetivada. Assim como em
meu preparo para vender servicos
preciso me qualificar e praticar a
compra dos mesmos com o olhar
no futuro, em outras palavras, ven-
do aumentar o nimero de clien-
tes conquistados, a minha maior lu-
cratividade embasada em fazer com
que as pessoas que estao ao meu
lado ganhem mais dinheiro e con-
sigam mensurar seu crescimento e
estar FELIZ, pois pessoas felizes con-
seguem entregar
aos clientes diversao
e felicidade e pesso-
as felizes continuam
pagando suas men-
salidades e conse-
glentemente ge-
rando mais lucrativi-
dade. Se eu como
comprador de ser-
vicos acredito que ndo tenho que
ficar pedindo desconto ndo vou
permitir que meus clientes o fa-
¢am. E neste exercicio de prati-
car o que prego e acredito, vou
estar conectado a uma energia
diferente a do futuro.®

CONSULTORIA

Desenvolvendo valores




Conhega a nova linha de produtos MATRIX,
a unido perfeita entre inteligéncia de
engenharia e design inovador.

De equipamentos de musculagdo a produtos
cardiovasculares, a MATRIX tem o que vocé
precisa para atrair o seu cliente.
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Especializacao a qualquer preco

Clientes mais informados e exigentes
impulsionam nova demanda de profissionais no mercado de bem-estar

Felipe Malburg
Administrador de Empresas
pela UFPR, MBA Executivo
pela FIA- USP.

Sécio da Metodologia
e Academias Gustavo Borges, com mais
de 15 anos de experiéncia em varejo
trabalhando em empresas como Shell
Brasil, Blockbuster e TIM.

umento da expectativa de

vida do brasileiro e 0 aque-

cimento da economia séo
dois fatores importantes ao se consi-
derar o crescimento do mercado de
bem-estar no pais. A este fato, soma-
se a constante divulgacao, pela midia,
de conceitos relacionados a salude e
qualidade de vida. Mais informado e
com potencial para investir em seu
bem-estar, o atual cliente de academia
nao quer qualquer produto ou servi-
co: quer o melhor. Para atendé-lo, as
empresas devem estar atentas as ne-
cessidades de seus clientes. Os profis-
sionais também.

O sécio-proprietario da rede de
academias Gustavo Borges, Felipe Mal-
burg, acredita que a expansao do mer-
cado exige profissionais atentos e em-
presas empenhadas em garantir os
melhores produtos e servigos para o
seu cliente. “Temos uma realidade
muito diferente daquela de vinte anos
atréas, quando o mercado de bem-es-
tar dava seus primeiros passos no pais.
0 aluno de academia nao busca ape-
nas um corpo perfeito, mas saude e
qualidade de vida. Empresas e profis-

sionais devem estar conscientes desta
atual exigéncia para poder satisfazer
as necessidades de um publico cada
dia mais informado”, diz.

Portanto, especializagbes sao funda-
mentais para a permanéncia do profis-
sional num mercado que movimenta
mais de US$ 55 bilhdes por ano em todo
o mundo. "0 profissional de fitness deve
acompanhar o movimento do setor bus-
cando atualizagdes constantemente,
especializando-se a cada nova oportu-
nidade, diferenciando-se no atendimen-
to para satisfazer seu cliente, mas tam-
bém, e acima de tudo, para seu proprio
crescimento”, adverte o socio proprie-
tario da rede Gustavo Borges.

As empresas também devem estar
atentas aos movimentos do setor, le-
vando em conta que o publico das aca-
demias brasileiras esta cada vez mais
exigente quanto a qualidade dos pro-
dutos e servicos que consome, moti-
vado néo sé pelo mercado de fitness,
mas também por outras industrias,
como a de bens de consumo. "Para
este pUblico, a qualidade esta a frente
do preco e o bem-estar tornou-se uma
prioridade. Com esta mentalidade, as
pessoas buscam locais que melhor
atendam as suas necessidades. Nos
grandes centros, observamos acade-
mias que buscam segmentar, diversi-
ficar e criar modalidades de bem-es-
tar, apoiadas por uma industria nacio-
nal de equipamentos cada vez mais
qualificada, a fim de conquistar um
nUmero cada vez maior de clientes. Um
movimento fundamental para o cres-
cimento do setor”, esclarece Malburg.

“0 profissional de fitness deve acompanhar o movimento do
setor buscando atualizagées constantemente, especializando-se
a cada nova oportunidade, diferenciando-se no atendimento
para satisfazer seu cliente, mas também, e acima de tudo, para
seu proprio crescimento”.

Tendéncias

Os niimeros do mercado de well-
ness no Brasil sdo expressivos. O pais é
o terceiro na lista dos que mais possu-
em academias no mundo, com mais
de 7.350 unidades espalhadas por todo
seu territério. O publico nessas acade-
mias é de cerca de 4 milhoes de pes-
soas, 2% da populacdo nacional. O fa-
turamento deste mercado no pais é de
mais de R$ 1,5 bilhdes por ano, 50%
de tudo o que fatura a América Latina.

Estes nimeros eram impensaveis
ha 20 anos, quando o pais contava
com poucas academias. Apesar disso,
sao pequenos em comparagao aos Es-
tados Unidos, lider no segmento com
30% de toda a receita produzida pelo
setor no mundo e com 1/5 de sua po-
pulagao freqlientando academias. O
pais do Tio Sam também ¢ o grande
responsavel pela oferta de produtos de
fitness. “Porém, nenhum pais bate o
Brasil quando se fala em servicos de
bem-estar”, rebate Felipe Malburg.

"Ha cinco anos, achava-se que a in-
dustria brasileira ndo chegaria aos pés
da internacional. E preciso dizer que te-
mos muito a oferecer em termos de
equipamentos e ninguém nos supera na
oferta de servico. Na Ultima década, am-
pliamos como ninguém o nimero
de opgdes para nossos clientes, segmen-
tando os servicos de maneira a atender
todos os tipos de pessoas, em todas as
idades, num movimento que demanda
planejamento e profissionais especiali-
zados, além de equipamentos de pri-
meira linha”, explica o sécio-proprieta-
rio da rede de academias Gustavo Bor-
ges, uma das referéncias em metodolo-
gia de ensino de natagao no Brasil, com
um método aplicado em 102 academias
credenciadas em todo o pais - um exem-
plo de como especializacao e profissio-
nais capacitados sdo fundamentais para
o sucesso no mercado de fitness. ®
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Captacao e fidelizacao

de cliente

Marynés Pereira
(11) 5087-8872

Consultora e facilitado-
ra, desenvolve treinamentos na area de
lideranca, motivagao, gestdo e pessoas.
www.providersolutions.com.br
marynes@providersolutions.com.br
Blog: marynespereira.wordpress.com

anto se fala em captar e

reter clientes que, se

tudo o que ja ouvimos
falar sobre esse assunto tivesse
sido aplicado, acredito que sairia-
mos da estatistica de 2% da po-
pulacdo brasileira que faz ativida-
de fisica para pelo menos 5%.
Apenas como parametro, a IHRSA
publicou em 2006 os dados refe-
rentes a populacdo praticante de
atividade fisica em vérios paises e
temos Portugal com 4,6% , Argen-
tina com 4,2% e, Espanha, 14,8%
e o mais alto percentual pertence
aos EUA, 15,6%.

Na realidade muitas academias
acham que estdo fazendo acoes cor-
retas para aumentar as vendas e “se-
gurar” o cliente, mas na realidade,
"estdo correndo atras do rabo”.

Como entender um mercado
que estatisticamente é o que mai-
or apresenta possibilidades de
crescimento, vendo tantas acade-
mias “quebrarem” ou fecharem as
portas?

Durante o boom das academi-
as na década de 90, reinamos em
berco espléndido tranquilos de
nossa posicao, com clientes en-
trando as centenas nas academi-
as e professores dando aulas com
salas lotadas.

As academias ganhavam muito
dinheiro e os professores, também.

Para que vocés tenham uma
idéia do que estou falando, iniciei
como professora de academias em
1980 e quando encerrei a carreira
como professora em 2000, eu e
muitos professores ganhavamos o
equivalente a 40% mais do que o
mercado paga hoje a seus profis-
sionais. O ticket médio de uma aca-
demia era o dobro do que temos
hoje.

Imaginar que uma academia tem
seu ticket médio inferior a um bom
Plano de Salude é no minimo cons-
trangedor para todos nds. Signifi-
ca que a populagdo prefere pagar
mais caro pela possibilidade de fi-
car doente, mas nio tem a consci-
éncia da importéncia da prevencao
e de nosso papel em suas vidas.

E a culpa por essas pessoas nao
perceberem a importancia da ati-
vidade fisica em suas vidas, é nos-
sa. Nao so da academia através de
uma midia equivocada, mas dos

- professores que ainda nao perce-

beram seu papel como dissemina-
dores de um conceito de vida mais
saudavel.

Ainda tem muito aluno que
entre fazer inglés e informatica e
freqUentar a sua academia, opta-
ra pelas duas primeiras que com
certeza fazem a diferenca na car-
reira de qualquer pessoa, mas
tudo isso sera muito melhor se le-
var uma vida saudavel.

Que saudades dessa época,
nao é mesmo?

Vocé nem sabia o que a pala-
vra CLIENTE significava.

O professor tinha sua maxima
preocupacao em dar uma aula
maravilhosa e nada mais.

Os anos passaram, a deman-
da de clientes ndo aumentou
(ainda bem que ndo reduziu!!l),
mas aumentou o numero de aca-
demias por regido. Resultado??
Todos estdo dividindo a mesma
fatia do bolo, isto é, um cliente,
hoje, é disputado por no minimo,
10 academias em um bairro. A de-
manda de clientes estd estivel,
mas as opcoes, aos clientes, de
academias que oferecem o mes-
mo servi¢co, aumentaram. Isto sig-
nifica que para cada estabeleci-
mento, isoladamente, a deman-
da diminuiu.

Nestes casos, o posicionamen-
to do Marketing é imprescindivel
para aumentar a demanda e as
estratégias devem ser diversas,
desde conscientizar o cliente so-
bre a necessidade de seus produ-
tos e servicos; educar para o uso;
midia institucional com vérias em-
presas do mesmo segmento divi-
dindo as despesas dessa midia
(ACADEMIAS UNIDAS), entre ou-
tras.

Na sua academia, todos deve-
riam pensar em Atender bem e
Vender. Assim todos deveriam es-
tar empenhados em Captar e Re-
ter clientes. No cartdo de visitas
de cada colaborador da academia
deveria estar escrito abaixo do
nome de cada um, a funcao: res-
ponsavel pelo Atendimento e ven-
das.

Como a demanda diminuiu,
nada mais adequado do que acdes
para gerar demanda.
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E como geramos demanda??
Levando significado, propésito e
consciéncia ao publico alvo e tam-
bém aos futuros publicos-alvo, as
criancas. Enfim EDUCANDO AS
PESSOAS.

E antes que vocé comece a ima-
ginar que farei propostas que
vocé tenha que gastar muito di-
nheiro, veja as dicas a seguir como
sdo simples e prometem grandes
resultados.

1. Campanha de conscien-
tizagdo sobre a importancia
da atividade fisica - comece
pela sua academia, se nossos
colaboradores conseguirem
conscientizar pelo menos uma
pessoa, parente, amigo, filho,
etc. a fazer aula na academia,
dependendo do ndmero de
colaboradores que vocé te-
nha, vocé pode gerar um au-
mento significativo de clientes
O objetivo desta acao, nao é
SOMENTE aumentar o nime-
ro de alunos... é também, ana-
lisar qual o potencial de ven-
das da sua equipe, junto as
pessoas que elas consideram
e amam e capacidade de cons-
cientiza-las, de fato. Afinal, se
sua equipe nao consegue ven-
der nem para pais, irmdos e
parentes, & porque o discurso
sobre atividade fisica esta
ruim, a argumentacao nao
estd convincente, pois, pesso-
as sabendo a real importancia
da atividade fisica, eu duvido
que sua academia nao figque
“bombando” de gente em
menos de 3 meses. Afinal fa-
zer atividade fisica é igual a to-
mar banho todo dia, escovar
os dentes... entdo??? Por que
ainda tem gente que néo
faz??2?

2. Palestras em empresas,
nao para vender, mas para le-
var informacao sobre ativida-
de fisica, produtividade, afas-
tamento de trabalho, dores
pelo corpo, etc. Se seu discur-
so for bom, as vendas serdo
conseqliéncia.

3. Faca parcerias - relacio-
ne-se com outras empresas que
tenham o seu cliente alvo. Ele
pode te ajudar divulgando os
seus servicos e vantagens e
vocé também o ajudara.

4. Esteja onde as pessoas
estao - nao reclame que seu cli-
ente saiu de férias. Faca acao
onde as pessoas que freqlien-
tam sua academia passam as fé-
rias. Leve aulas abertas, passei-
0s ho parque, enfim APARECA.

5. Em qualquer lugar tem
um cliente potencial - mesmo
em um curso de culinaria, vocé
pode encontrar um parceiro
ou cliente potencial, esteja
preparado. Leve seu cartao de
visitas ou e-card (mini cartao
digital com a apresentacao de
sua academia).

Existem muitas outras acbes,
mas agora que ja vendemos bas-
tante, o que fazer para Reter es-
ses alunos?

1. Em primeiro lugar, CUM-
PRA O QUE VOCE PROMETEU
NA VENDA. Tenha certeza de
que a sua equipe é tudo aqui-
lo mesmo que vocé falou no
ato de vender... e se ndo for???
TREINE, TREINE, TREINE...

2. Faca da sua academia
um espaco de convivéncia,
ofereca festas, eventos, Happy

Promova o encontro dos alunos durante as aulas,
faca com que eles se conhecam. Faca atividades em
‘ duplas, trios, tenha aulas mais Iudicas.
“Quem treina unido, permanece unido.
Quem treina so, desanima e vai embora”.

hour, passeios de bike, tour de
aulas, circuitao, comemore as
datas do calendério oficial,
mande e-mails a seus alunos,
lembre do aniversario dele, do
casamento, da promocao,
agradeca por ele ter té esco-
Ilhido, agradeca quando ele
renovar o plano. Faga parceri-
as e vocé verd que nao preci-
sarad gastar muito dinheiro.

3. Promova o encontro dos
alunos durante as aulas, faga
com que eles se conhecam.
Faca atividades em duplas, tri-
os, tenha aulas mais ltdicas.
“Quem treina unido, perma-
nece unido. Quem treina sé,
desanima e vai embora”. Uma
academia promoveu o “Cor-
reio elegante”, lembra dessa

época??? Das festas juni--

nas???... e foi a maior alegria
nessa academia.

4. Lembre de analisar sua
grade de aulas a cada, no ma-
ximo, 3 meses. Aulas vazias é
um “mico”. Alunos falam mal,
o professor dessa aula fica
“queimado” e na hora de fa-
zer o Tour & muito ruim apre-
sentar sala vazia. Entdo fique
alerta aos sinais do seu clien-
te. Mude, troque, invente.

5. INVENTE novas aulas, ser-
vicos. Mas lembre-se, invencao
sem resultado é delirio. Lem-
bre-se do que o Phillip Mills nos
ensinou no GFM (70% das op-
¢oes de aulas em seu horério
deve ser as aulas comuns e que
existem em qualquer acade-
mia; 20% é o espaco para a ino-
vacao, aulas especiais, master
class, tendéncias de mercado;e
10% Nichos - (gestantes, reabi-
litacao, obesos, etc.).

Bem, acho que com essas su-
gestoes ja podemos dar uma me-
lhorada em nosso mercado.

Entao? Posso contar com vocé?

Maos a obra.e
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Christian

Munaier

Socio consultor da
4 Goal

ntao vocé pulou as 7 ondinhas

no Reveillon e desejou ser de-

signado, pela direcao da aca-
demia, como o novo coordenador ou,
como se diz atualmente, o novo gestor
técnico?! E conseguiu. Parabéns! E ago-
ra? O que fazer depois de ser apresen-
tado, quais sao os procedimentos e com-
portamento esperados pela diregao e,
também, pelos seus novos comandados?

Vocé precisa, a partir de agora, pre-
parar-se para assumir posicoes efetivas
de lideranca dentro da academia, com
procedimentos e comportamento que o
fardo se destacar em outras esferas,
além daquelas que vocé ja se destacou
para conseguir o convite como, é de se
esperar, o conhecimento técnico. As ca-
racteristicas abaixo provavelmente ja sao
encontradas em vocé, umas mais do que
outras. Deixaremos aqui estabelecidas
como Conjunto Basico de Procedimen-
tos e Comportamento do Gestor Técni-
co. Saiba quais sao algumas das carac-
teristicas fundamentais para que os re-
sultados se concretizem.

sao pri-
oritarias. Entre a direcao e vocé, entre vocé
e adirecdo, s6 pode haver espago para a
lealdade e sinceridade. Essas caracterfs-
ticas facilitam o trabalho. Serve para en-
curtar os caminhos, para dar agilidade
ao processo. Mas lembre-se: o que tiver
que ser dito sera dito, e nao serd para
magoar ou constranger ninguém. E o que
for tratado, discutido e determinado sera
cumprido, sempre. O seu papel, como
Lider, deverd sempre ser o de quem as-
sume a responsabilidade, inclusive quan-
do vocé tiver que passar uma informacéo
que gere algum desconforto ou insatis-
fagdo perante os colegas. O Lider jamais
diz “olha, ndo era isso o que eu queria,

mas eu fui obrigado a dizer..."” Vocé tera
que arcar com o peso da lideranca; esta é
uma baita prova de fogo!

é fun-
damental para que as informacdes sejam
repassadas, de forma clara e objetiva.
Tudo o que for determinado devera ser
comunicado pessoalmente, individualmen-
te, com cada um dos colegas. Isso signifi-
ca que vocé nao podera mandar bilhetes,
nem “circulares”. O seu papel serd o de
comunicador direto, certificando-se de que
cada um entendeu bem o seu recado. Tire
as duvidas, tenha paciéncia. ATENCAQ:
esse comportamento é fundamental tam-
bém com relacao a e-mails, que devem
estar sempre atualizados. A regra de ouro
do Lider competente é sempre, SEMPRE,
responder aos e-mails recebidos com no
maximo 24 horas de intervalo entre o mo-
mento do seu recebimento. E também um
traco de elegancia virtual. Lembre-se de
que um Lider s6 é um lider quando as
pessoas sabem o que ele quer, entendem
e executam. Para isso, a comunicacgao é
fundamental!

o significa
fazer o que se pede para fazer. Nao adi-
anta vocé pedir, por exemplo, para os
professores ligarem para seus alunos de
acordo com o roteiro pré-estabelecido
para o acompanhamento dos novatos se
vocé nao for um exemplo nesta tarefa. E
fundamental que seus comandados ve-
jam vocé fazer tudo o que vocé pediu
para eles fazerem. Desta maneira, vocé
podera cobrar os procedimentos pois os
seus estarao impecaveis. Mantenha as
suas tarefas impecaveis.

3.1 Asseio, pontualidade, atendi-
mento ao cliente, imparcialidade no
trato com os alunos (todos sao iguais,
sendo seus alunos ou alunos de ou-
tros professores) sao caracteristicas
do lider exemplar. Preocupe-se com
todos esses detalhes. Eles serao sem-
pre cobrados de vocé. Para saber se
vocé peca em algum desses quesi-
tos, pergunte para a direcao, que te
ajudard com uma avaliagao sincera
(lembra do item 17).

Premissa
bésica do Lider é delegar tarefas. Mas
nao adianta apenas delegar, se vocé nao
cobrar os resultados. Por isso, mantenha
sua agenda em dia, com os dados do
que vocé delegou, para quem vocé dele-
gou, qual é a data que vocé espera o re-
sultado, e se o resultado foi satisfatério.

4.1 Delegue tarefas, nao responsa-
bilidades. Quando se delega algu-
ma coisa, os detalhes devem ser os
mais claros possiveis. Nao diga sim-
plesmente “faca isso pra mim”. Diga
0 que vocé quer, como vocé quer, qual
o investimento maximo possivel e pra
quando vocé quer. LEMBRE-SE sem-
pre que tudo o que envolver custos
deve ser discutido antes com a dire-
¢ao, para a aprovacao e ajustes. Nao
passe o carro a frente dos hois!

(0]
Lider é diferente do chefe! Temos que
ser sempre respeitosos com nossos li-
derados, tanto nos feedbacks positivos
quanto nos momentos de chamar a aten-
cao de alguém. Para que tenhamos
100% das pessoas ao nosso lado é fun-
damental que elas nos enxerguem como
pessoas capazes de ouvi-las e ajuda-las
a encontrarem o maximo de seu poten-
cial. E este é um grande desafio do |i-
der: transformar seus liderados em ven-
cedores, e também jogadores do mes-
mo Time.

Boa sorte e muito sucesso nesta nova
fase da sua carreira. E lembre-se de que
0s nossos sonhos podem ser concretiza-
dos. Basta querer e correr atras! Um gran-
de abraco.

Mande seu e-mail, com suas duvi-
das, feedback ou para saber um
pouco mais do nosso trabalho,
para christian@4goal.com.br.

O GoAaL
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ABRIESP esteve na ISPO
Sportsponsoring-Kongress,
maiore_y__ento deEsport___es do Mundq

Por Ana Purchio,
assessora da GMF
Promocodes e Abriesp.

Colaborou:
Assessoria de Imprensa do
Ministério do Turismo.

presidente da Associacdo Bra-

sileira da Industria do Espor-

te (Abriesp) e empreséario da
GMF Promocodes, Mauricio Fernandez,
esteve em Munique (Alemanha), com um
grupo de empresarios e representantes
da cadeia produtiva do Esporte
e acompanhou um dos maiores
eventos de Esportes do Mundo,
a Feira e o Congresso ISPO
Sportsponsoring 2008. A feira
foi de 25 a 30 de janeiro e o con-
gresso dias 28 e 29.

“Estabelecemos parcerias
com a ISPO e a empresa de even-
tos alema ESB (Europdische
Sporsorship-Bérse) para incre-
mentarmos as relagcbes comer-
ciais e institucionais entre Brasil
e Alemanha em todos os setores
e segmentos da indUstria do Es-
porte e com o apoio da Camara
de Comércio Brasil-Alemanha
(AHK) levamos uma comitiva de
grandes nomes e representan-
tes do Esporte para participar
deste evento”, diz Fernandez.

Na comitiva estavam cerca de 30 pes-
soas, entre representantes das empre-
sas Cavalera, Dalponte, Inarco, Klopf,
Maktub Fitness, Mormai, Penalty, Rhumel
e Serelepe; do Governo, o Ministério do
Turismo, Secretaria de Estado de Espor-
tes do Distrito Federal e Coordenadoria
de Esportes do Estado de Sao Paulo; en-
tidades de classe, como Associacao dos
Secretarios Municipais de Esporte e La-
zer (ASMEL), Fundacao de Apoio ao Me-
nor de Feira de Santana (Famfs), Sesi e
Sindinova, além das TVs Globo e Bahia.

Um dos acordos firmados com a ESB
j4 acontece na 262 edicdo da Sports Bu-
siness, em setembro deste ano. “Nossos
parceiros trarao ao Brasil conhecimento
no campo de ativacdo de patrocinio, or-
ganizacao de projetos de patrocinio, acli-

matacao de delegagbes para a Copa do
Mundo entre outros itens importantes
na Sports Business, em Sdo Paulo, mas
pretendem expandir esta divulgacao
para cidades como Brasilia, Rio de Ja-
neiro e Salvador”.

As negociagdes entre os dois paises
avangaram também para se trazer ao
Brasil, em 2009, a ISPO Latino América.
“De 4 a 8 de abril o responsavel pela
ISPO, empresario Manfred Wurtzlhoffer,
vem ao Brasil para decidir a edicao da
ISPO latino-americana em reunides que
manterd com o Governador de Sio Pau-
lo, ministérios, prefeitura e empresari-
os”, revela Fernandez.

Hoje a ISPO organiza seis edic6es
anuais na Europa e Asia e nenhuma no
Brasil. “Vamos reunir o Util ao agradavel
e juntar trés eventos em um sé, no Par-
que de Convengdes do Anhembi”, adi-
anta o presidente da Abriesp. Ou seja, a
ISPO Latino América, o V Congresso Bra-
sileiro de Sponsorship e a 26 edicao da
Sports Business, os dois Ultimos eventos
esportivos tradicionais, realizados pela
GMF Promogdes.

Ministra do Turismo destacou o cres-
cimento econémico e a estabilida-
de do Pais no painel “As Oportuni-
dades no Brasil”

A ministra do Turismo, Marta Supli-
cy, participou dia 28 da Sportsponsor-
ship Conference (Ispo) e destacou que o
Brasil tem crescido com equilibrio, mais

crédito, empregos e distribuicdo de ren-
da. Marta proferiu palestra na abertura
da conferéncia e das seis feiras de ne-
gocios, sobre o tema “As oportunidades
no Brasil”. A ministra destacou particu-
larmente as oportunidades de investi-
mentos que surgiram a partir do andn-
cio da realizagdo, no Brasil, da Copa Mun-
dial de Futebol de 2014. O tema desper-
tou grande interesse, tendo em vista que
a Agéncia Federal de Comércio Exterior
Alema recomendou o investimento no
pais, segundo lembrou a ministra, citan-
do a edicdo de novembro de 2007 da
revista preparada pela agéncia, dirigi-
da a empresérios.

“A estabilidade monetaria,
com a reducdo e controle da in-
flacdo, resultou no crescimento
do PIB por 23 trimestres conse-
cutivos. Conseqlientemente, a re-
lagao Divida Publica/PIB, que em
2003 era de 52,4%, diminuiu para
42,6% em 2007. As taxas de in-
vestimento e consumo também
acumularam indices positivos nos
ultimos 15 e 16 meses, respecti-
vamente. E a taxa de juros bési-
cos, que chegou a 26,5% ao ano
em 2003, tem sido reduzida de
forma responsavel, sendo atual-
mente cotada em 11,25%", afir-
mou a ministra.

Ela também observou que "o
risco pais” tem estado bem abai-
xo dos 200 pontos, e as reservas
internacionais cresceram de US$ 59,8
bilhdes para US$ 185 bilhdes, em ape-
nas um ano. Mais um ponto relevante no
discurso da ministra aos participantes
da Ispo foi sobre a reducdo da taxa de
desemprego, que caiu para 8,2%, o
menor patamar desde a criacdo, em
2002, da série histérica. “Como conse-
qliéncia, constatou-se importante me-
Ihoria na distribuicao de renda e redu-
cao de pobreza, que, segundo o relaté-
rio 'Perspectiva Econémica Mundial’ do
FMI, caiu de 28,2% em 2003 para 19,3%
em 2006. A renda média dos trabalha-
dores aumentou 3,12% em relagdo a
2006."

Diante de bons resultados, como es-
ses apresentados, em 2007, a Conferén-
cia das Nacbes Unidas sobre Comércio e
Desenvolvimento (UNCTAD) qualificou o
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Brasil como o quinto melhor pais do
mundo para se investir. “Nesse mesmo
ano, segundo dados do Banco Mundial,
o Brasil passou a ocupar o sexto lugar na
economia mundial, em um ranking com
146 paises, analisado o PIB quanto &
paridade do poder de compra. Aqui, na
Alemanha, temos a Agéncia Federal de
Comércio Exterior Alema também reco-
mendando o investimento em nosso
pais”, observou a ministra.

A acao do governo federal na redu-
cao das desigualdades sociais fez com
que o pais melhorasse sensivelmente seu
IDH, passando a ocupar a categoria dos
paises de alto desenvolvimento huma-
no. Para a ministra do Turismo, “ainda
h& muito o que fazer, mas o desenvolvi-
mento econdmico e social consolidou um
mercado interno bastante dinamico e
uma nova presenca politica e econémica
do Brasil no cendrio mundial”. A minis-
tra citou, como exemplo, que a industria
dos cartoes de crédito devera faturar no
Brasil USS 122,5 bi em 2008, atingindo
104 milhdes de usudrios, frente os atu-
ais 92 milhdes. “Esses dados represen-
tam um aumento de 13%."

Perspectivas positivas - Justa-
mente esse cenario de estabilidade eco-
nomica, associada a estabilidade poli-
tico-institucional, na opinido da minis-
tra, contribuiu para que a candidatura
do Brasil fosse acatada para sediar a
Copa Mundial de Futebol de 2014, E as
perspectivas, a partir dessa definigao,
sdo muito positivas: “As competigdes
esportivas do calendéario mundial tém
um efeito multiplicador na economia
dos paises que as sediam. Tém a capa-
cidade de reestruturar a paisagem ur-
bana dos paises-sede, deixando um le-
gado para a economia do pais e a qua-
lidade de vida da populacdo. Além dis-
50, a promogao do futebol, como de
outros esportes, esta associada a pro-
mogédo de outros segmentos da econo-
mia”.

Por fim, a ministra observou que,
para abrigar competicdes esportivas in-

Da esquerda
para a direita,
Mauricio
Fernandez, a
ministra Marta
Suplicye o
empresario
Manfred
Wourtzlhoffer.

ternacionais com exceléncia, sdo neces-
sarios inimeros investimentos prévios e
um planejamento fortemente estrutura-
do. Ela explicou que "o governo brasilei-
ro se mobiliza e se organiza para identi-
ficar as demandas e os investimentos
publicos e privados, nos &mbitos nacio-
nal e internacional, que serao necessari-
os para habilitar as cidades que sedia-
rao os jogos. Estao previstos projetos em
aeroportos, transporte publico, hotela-
ria, saneamento basico, telecomunica-
coes, dentre outros”.

“"No que se refere a investimentos
em infra-estrutura urbana, o planeja-
mento da Copa de 2014 j4 estad em par-
te contido no Programa de Aceleracao
do Crescimento, lancado pelo Governo
Federal em 2007, com o objetivo de
criar um ambiente favoravel ao cresci-
mento econdémico e despertar o espiri-
to empreendedor do empresariado.
Até 2010, esses investimentos em in-
fra-estrutura urbana serdo da ordem
de US$ 288,7 bi, dentre os quais US$
33 bi serao destinados a investimen-
tos em infra-estrutura turistica”, infor-
mou Marta Suplicy, explicando, tam-
bém, que o Ministério do Turismo ja
iniciou seu planejamento. “Contrata-
mos um estudo junto a uma renomada
entidade brasileira - a “Fundacao Ge-
tdlio Vargas” -, o qual apontara a in-
fra-estrutura necesséria para o desen-
volvimento turistico no Brasil, com o ob-
jetivo de alcangar um nivel internacio-
nal em 65 destinos prioritarios até
2010. Esses destinos incluem as 18 ci-
dades brasileiras que pleiteiam sedi-
ar os jogos.” O objetivo é contribuir
para a exceléncia da recepgao das se-
legdes, torcedores, imprensa e turis-
tas que visitardo o Brasil tanto durante
a Copa de 2014 quanto depois de sua
realizacao.

Plano Nacional do Turismo - O in-
vestimento realizado para a Copa de
2014, além de atrair mais turistas es-
trangeiros, ajudando a posicionar o Bra-
sil como um dos principais destinos in-
ternacionais, também contribuird para

que o turismo avance nas metas previs-
tas no Plano Nacional do Turismo (2007-
2010). Até 2010, as metas sdo: alcangar
217 milhdes de viagens no mercado in-
terno, criar 1,7 milhdo de novos postos
de trabalho, gerar US$ 7,7 bilhdes em
divisas e desenvolver 65 destinos turis-
ticos com padrao de qualidade interna-
cional.

Numeros da Feira ISPO

AISPO (www.sportsponsodringkongress.de/
eng) é uma empresa que organiza as seis
maiores edi¢des anuais de feiras de Es-
portes, na Europa e Asia. Retine organi-
zagoes e federagbes de Esporte do mun-
do todo, em um local de mais de 160 mil
metros quadrados, cerca de trés mil ex-
positores de equipamentos esportivos,
moda e estilo de vida de 40 paises. Re-
cebe cerca de 80 mil visitantes de 100
paises e um total de quatro mil profissi-
onais de Comunicacdo das mais varia-
das midias.

Numeros do Congresso ISPO

O evento este ano contou com 180
palestrantes reunidos em cerca de 17
painéis, com temas variados como Fifa
2014, Liga Internacional de Futebol Ale-
mao, UEFA Euro 2008, Esportes de Inver-
no, Golfe, Administracéo e qualidade de
Estadios, Leis Esportistas, etc.

262 edigao da,_s,ports Business 2008

Em janeiro, o presidente da Abriesp
esteve na Federacao das Industrias do
Estado de Sao Paulo (Fiesp) para mos-
trar o projeto, fechar parcerias e solici-
tar apoio para a 262 edicao da Sports
Business 2008. O encontro contou com
representantes da Confederacdo Brasi-
leira de Clubes (CBC); Sesi - Departa-
mento Nacional da Unidade de Cultura,
Esportes e Lazer e Sesi Sao Paulo - Divi-
sdo de Esportes e Lazer; Sindiclubes,
Sociedade Brasileira de Medicina Des-
portiva, Associagao dos Secretarios Mu-
nicipais de Esporte e Lazer, Comité de
Responsabilidade Social da Fiesp (Co-
res), Secretaria Municipal de Esportes,
Lazer e Recreacao (SEME), Camara Bra-
sil-Alemanha (AHK), Coordenadoria de
Esportes da Secretaria Estadual de Es-
portes de Sao Paulo e Portal de Educa-
¢ao Fisica. A proxima reuniao aconte-
cera dia 21 de fevereiro.

Sobre a Abriesp

Fundada em 2002 e oficializada em
estatuto dia 9 de marco de 2006, é uma
entidade nacional, civil e de direito pri-
vado, sem fins lucrativos, de represen-
tacdo das diversas empresas ligadas a
industria do esporte, tais como: vestua-
rio esportivo; alimentacao esportiva;
maquinas e equipamentos para condi-
cionamento fisico, academia e afins; in-
fra-estrutura do esporte; pisos e cons-
trugoes desportivas em geral e seus aces-
sorios. @




4 ornCVizadas
Anilhas ‘;as"/
Deode 1982 S Injetc
Oferecenda Sofugies
Produto Patenteado
E MAR Yikg, 1kg, 2kg,
’, . 3kg, 4kg, Skg,
plasticos 10kg, 15kg,
20kg e 25kg

tor P
(ng:,_f;_s'tgjo s
TN

. ilhas
N Presil B a:,-rgss* )
. a
‘ J—— G[U efﬂ Produto Patenteado
- 7 o s w
plastico Bolha

420 mm
—
cPﬁES’E" C“r,g9| * Vantagens: /;’mjetados*
» Maior vida atil v \Haltere

j » Nio enferrujam v*
: * Evitam acidentes v’ Produto Patenteado _
S — * Sdio mais aderentes v’ B B
e 2 . Air_mrtecc:‘n impactos v’ AV y
\fv“am ruidos no manuseio kil Ty
= . 3kg, 4kg e Skg
Fone: (17) 2137- 67 00—

Conheca a linha completa dos produtos EMAR através do site: www.emar.com.br
Rua José Guide, 590 - Distrito Industrial - Cep: 15035-500 - Sao José do Rio Preto - SP

~
N°1 EM REFORMAS DE APARELHOS DE MUSCULACAO
COM MAIS DE 120 ACADEMIAS REFORMADAS

Equipamentos, tatames, pisos especiais, boxe.  Tel: (11) 3906-0860 / (11) 9712-1060 " "odutos Exclusivos

. : ; 05 Para limpeza de
Acessdrios esportivos, esteiras e bicicletas.

: : tapecaria, metalao
Reforma e manutengio de equipamentos e carenagem

l? 1 B m =
as @
T

(o

Movement

.......... (_S,u_,/menm

Aceitamos

Cartdes Visa
R. Prof. Antonio de Paula Santos, 157 - Pirituba —
Sdo Paulo SP - 05140-120 VIsA

www.outfitmixx.com.br outfitmixx@ig.com.br




22 . Revista Empresario Fitness & Health

Consultoria

Razao, instinto e emocao

“Pensamentos e palavras influenciam, sentimentos decidem”

grande discussao

entre razao, instinto

e emocgao se da em
um nivel de entendimento
mais profundo. As trés pala-
vras poderiam ser substituidas
por MENTE, CORPO e ESPIRI-
TO, entretanto apenas uma
delas simboliza o verdadeiro
sentido da lideranca uma vez
que, o CORPO é responsavel
pela acdo, a MENTE serve para
criar a realidade e também
cOmo uma conexao entre o
corpo e a ALMA que é respon-
savel pelo nosso sentimento.

O que nos motiva a tomar
decisdes? O que, verdadeira-
mente, nos influenciam a es-
colher alguma alternativa? E fi-
nalmente, quem é o nosso
préprio lider?

O seu lider é o seu
sentimento, é a sua
alma. E ela que diz se
vocé esta confortavel
com alguma circuns-
tancia, se esta triste,
se estaa feliz, é ela que
Ilhe informa sobre
VOCé mesmo.

A maioria das pessoas so
prestam atencdo ao que a
mente diz, simplesmente por-
qgue é mais facil de interpre-
ta-la ou porque fogem da res-
ponsabilidade de criar algu-
ma conclusao prépria. De fato,
uma das coisas que as pesso-
as mais tem medo é de se afir-
mar, simplesmente porque

pode vir alguém e lhes inda-
garem: “Quem é vocé para
dizer isso?”. As pessoas
aprenderam a viver (nao sei
como conseguem) com um
complexo de SER MENOS do
que as outras, o que as fazem
negar o que acreditam como
SUAS VERDADES, ou seja, o
que sentem como verdadeiro.

Levando-se em conta que
tudo o que é aplicado ao Ser
Humano pode ser aplicado aos
demais segmentos da vida, in-
clusive as organizagoes, temos
a seguinte relagao:

Ser Humano: Mente, Corpo

e Espirito & Organizacao: Pen-
samento, Fala e Acdo.

Se vocé agir com o

coracao e prestar atencao ao
que ele lhe diz e nao ao que
vocé aprendeu com os outros ou o
que a sua mente acredita como
verdade, vocé sera um lider de si
mesmo e estara pronto para

ser o lider de qualquer
organizacao.

O alinhamento e a sintonia
entre os trés elementos de
ambas as partes cria a AFIRMA-
CAO, em outras palavras se
vocé (Ser Humano) acredita
no que sente, e age de acor-
do com o seu sentimento vocé
se afirma e cria a sua verda-

Thiago Villaga
Professor, Membro e
Fundador da “PRO-E.F".
Gestao e Consultoria
em Educacao f

Fisica.

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

informagées: thiago.villaca@gmail.com.

de. De igual modo se a sua
empresa acredita no que
pensa, transmite essa infor-
magao para os seus funciona-
rios e age em sintonia com o
que pensa e fala ela se afirma,
ou seja, ela também cria a pré-
pria verdade.

Levando-se em considera-
¢ao o que a Gestao de Pesso-
as afirma (pensa, fala e age)

sobre “Capital Humano”
e partindo do princi-
pio que todas as em-
presas saibam algu-
ma coisa sobre a es-
séncia desta expres-
sao, eu me pergun-

to:

“Porque as empre-

sas, de um modo geral

e principalmente as do seg-
mento fitness, nao fazem o
que pensam e falam?” Ou seja,
partindo do principio de que
todas as empresas saibam que
os seus funciondrios sdo o
que ha de mais importante
para a sua existéncia, por que
os coordenadores destas em-
presas cismam em utilizar a se-




guinte frase para seus funcio-
narios: “Se vocé nao estiver
satisfeito, pede pra sair”?

"0 que falta a essas em-
presas que afirmam algo des-
se tipo é descobrir quem re-
almente sao”

Qualquer frase deste tipo
é uma demonstracao de desa-
mor, desafeto, e sem nenhu-
ma compaixao, o oposto de
todo e qualquer grande lider,
além disso essa afirmacao cria
um ambiente de desvaloriza-
¢ao, afinal de contas qualquer
um pode ficar no lugar de
guem vocé nao fez a menor
forca pra reter. pe

Se o seu funcionario ¢é a
melhor coisa que yocé tem
AME-O, mas nao 56 em pen-
samento, ACREDITE e diga:

“Vocés sao a melhor coisa que
eu poderia ter nesta empresa,
cada um de vocés sdo o que
essa empresa &, cada um de
vocés sao 0 que eu sou, e eu
nao trocaria nenhum de vo-
cés por qualquer outra pessoa
desse mundo, se fizesse isso
eu estaria trocando uma par-
te de mim”. E aja como se isso
fosse a sua maior verdade,
remunere-os pelo que eles
significam pra vocé, e nao
pelo que eles significam para
0 mercado, trate-os com a dig-
nidade de um Ser Humano
que possui sentimentos
como vocé e se possivel ouca-
0s.

O Ser Humano aprendeu a
separar as coisas, separar a
vida profissional da vida pes-
soal, aprendeu a separar a
mente da alma, mas conse-

gue adaptar o corpo ao que a
mente acredita e é incapaz de
perceber que TUDO é uma
coisa s6. A afirmacao depen-
de da sintonia entre o senti-
mento, a mente e o corpo,
em outras palavras a afirma-
cao depende do que vocé
pensa, fala e faz.

Se vocé agir com o coracao
e prestar atencao ao que ele
lhe diz e ndao ao que vocé
aprendeu com os outros ou o
que a sua mente acredita
como verdade, vocé serd um
lider de si mesmo e estara
pronto para ser o lider de
qualquer organizacao.

Afinal de contas:

"0 coracao é mais sabio

do que a razao".e

SPORTM/I X

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

REPRESENTANTE EXCLUSIVO

fones: (11) 3733-2500 / 3733-2200
www.sportmix.com.br
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ciclismo atravessou

fronteiras e continen-

tes. A cada dia tem se
mostrado uma das melhores e
mais saudaveis alternativas de
transporte e movimentagao e
dentro dessa perspectiva, a Hi-
drobike adaptou o equipamen-
to estacionario ao meio liquido,
revolucionando a indUstria do fi-
tness aquatico, além de ampliar
as combinagdes em piscinas, seja
no ambito individual ou coletivo.

A concorrida aula
nas academias, chega
com versao aquatica,

prometendo 0os mesmos
beneficios do spinning indoor,
com menos riscos de lesao.

Rt

Bike na agua?
O inicio

Esse tipo de bi-
cicleta aquatica
surgiu a cerca de
10 anos na Itdlia,
inicialmente para
fins terapéuticos.

A Hidrobike trouxe um mode-
lo italiano e apés testes, elaborou
um modelo nacional que chegou
ao mercado brasileiro em 2002,

atendendo a necessidade de um
mercado que nao para de evoluir.

A pedalada que antes era
adaptada por um macarrao entre
as pernas e um colete flutuador,
agora é feita de forma profissio-
nal, eficaz e dindmica.

Permitindo movimentos mais
fortes dos membros inferiores,
obtém-se resultados mais eficazes
em periodos de treinos menores,
o que elevou a confianga do mer-
cado nesta atividade.

Visual Moderno

A Hidrobike R4.2 é fabricada
em aco inoxidavel (a prova de oxi-
dacao), para suportar o cloro, 0zé-
nio ou dgua salinizada da piscina,
além de ser um equipamento mui-
to mais leve que a bicicleta tradi-
cional, apenas 24 quilos.




Pedalando embaixo d‘agua

VANTAGENS E BENEFICIOS

= Atua com baixo risco de lesdo de articulagdes.

= A pressao hidrostatica funciona como
drenagem linfética.

« Alto gasto energético.

« Desenvolve o sistema aerdbico e muscular.

* Melhora a composicao corporal.

* Reduz o cansago.

* Reducdo de sobrecarga da coluna vertebral.

» Sobrecarga controlada de forma individual.

* Retorno venoso sanguineo facilitado.

= Forca variavel do giro.

Entre em contato: 11 | 3637.3195 e
www.hidrobikecombr ——HIPDROGIKE
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Possui rodinhas na parte infe-
rior - para ser movimentada com
facilidade e nao riscar o fundo da
piscina, pedais no formato de con-
cha para o encaixe perfeito dos
pés, ajuste de altura e distancia do
selim e do guidao.

Nao possui ajuste de carga. Na
verdade é a cadéncia do giro de
cada aluno que vai determinar o
aumento da intensidade durante
a aula. Além do mais, a prépria
agua faz resisténcia, e o aluno tem
a sensacao de que esta pedalan-
do o tempo todo na subida.

O produto no Brasil é patente-
ado, ou seja, as pesquisas que re-
sultaram no produto final foram
registradas no INPI (Instituto Naci-
onal de Propriedade Industrial -
6rgdo governamental que regu-
lamenta os direitos industriais),
sendo assim o Unico produto re-
gulamentado, podendo ser co-
mercializado ne pais somente pela
empresa que o desenvolveu.

Sem perigo de lesdoes

Os multiplos propésitos do uso
fazem dela um equipamento Gni-

co, com varias posicoes, permitin-
do que seja praticado por pesso-
as em processo de reabilitacdo,
com limitacao das articulagoes, fi-
bromialgia, obesos, gestantes,
atletas, pessoas condicionadas e
nao condicionadas. - -

Entre os beneficios do exerci-
cio, destacamos: a melhora da com-
posigao corporal reduzindo o per-
centual de gordura; o alto gasto
energético através das manobras
de ciclismo; o baixo risco de lesao,
grande queixa de alunos que pra-
ticam “spinning indoor” e reducao
de sobrecarga da coluna vertebral.

Drible no calor

Outro ponto positivo: é muito
mais gostoso pedalar na agua do
que dentro de uma sala, ainda mais
no verdo. Os alunos comumente
reclamam das altas temperaturas,
apos uma aula puxada, daquelas de
subir montanha. Na piscina nin-
guém vai perder o pique por causa
do calor. A intensidade trabalhada
é adequada do inicio ao fim da aula.

Comparada com a hidroginas-
tica, a modalidade é bem mais efi-
ciente no que diz respeito ao tra-
balho aerébico. A hidro trabalha
com uma coreogréfica, que muda
de movimento, reduzindo a fre-
gliéncia cardiaca. Na Hidrobike isso
nao acontece, pois a forca é cons-
tante, diminuindo a cadéncia da
pedalada em alguns momentos.

Entre os beneficios do
exercicio, destacamos: a
melhora da composicao

corporal reduzindo o
percentual de gordura; o
alto gasto energético
através das manobras de
ciclismo; o baixo risco de
lesao, grande queixa de
alunos que praticam
“spinning indoor"” e
reducao de sobrecarga
da coluna vertebral.




BIKE INDOOR YOZDA.
A UNICA FABRICADA EM INOX.

MACHO / FEMEA
BUCHA / SOLDA
EM INOX

A Yozda oferece o melhor custo beneficio. Produtos de qualidade, que custam pouco.
Especialmente projetados para melhor acomodacéao e durabilidade, a Yozda priorizou
o conforto e o bem estar do usuario, assim como, 0 bom desempenho nos exercicios.
Assim as pessoas estardo mais dispostas a exercitar. O que levara uma maior freqiiéncia
e rentabilidade.

DESIGN o] QUALIDADE @ MELHOR PRECO

A DY\

EQUIPAMENT

Licenciada Industry CO Ltda. Japan

Marilia (14) 3451-5044 - Sao Paulo (11) 4063-4464 - Rio de Janeiro (21) 4063-8809 - Belo Horizonte (31) 4063-9730 - Porto Alegre (51) 3266-9781

vendas@yozda.com.br - www.yozda.com.br




_ 4%’_ |

Papas ﬂO l."aldas

Personal
Musculacao
GinasticalelFitness
AcqualFitness;

lmeram;a
Empreendedorismo

——— N F
Obesidade e Sobrepeso

¥&'  [Brof. Dr. Andrew C. Fry, PhD
,— ' sor do Laboratério de Saide, Desporto, Ciéncia dos
scicicos e Bioguimica - University of Kansas/EUA.

" simposio Internacional
>

*@/

(35] 3222 2344
www.enaf.com.br

MOVIMENTO

Assasson‘! de Eventos

O N

twlel]

YICA




Bonita,
elegante,

atraente...

...& assim que sua academia
vai ficar com a nova linha

cyclus da maxpower.
@yeLua

Alem de funcionais
¢40 bonitos.
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Leg Press 45 Gold

Temos esteiras, bicicletas e spinning
direto da fabrica.

Temos cama elastica, halferes e
todos os tipos de acessarios.

'\ Cadastre sua revenda
,, (16) 3996 9938

4 ABN:AMRO Bank
" Aymoré Financiamentc
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Planejar investimento e aulas

A Hidrobike oferece hoje um
suporte de atendimento, onde a
empresa interessada na modalida-
de pode solicitar a montagem de
um plano de negdcio, onde sera
avaliada a viabilidade financeira do

_investimento, as metas de traba-

lho, deixando claro o tempo de
retorno do investimento e lucrati-
vidade a ser atingida em periodos
de 12 e 24 meses.

“Convictos de que precisava-
mos mostrar aos gestores das em-
presas gue além de inovar, o in-
vestimento tem efeito de reten-
¢ao, atrai novos clientes e é um
investimento rentavel, desenvolve-
mos mais uma ferramenta que
monta o plano de negdcio perso-

nalizado de acordo com a realida-
de de cada empresa” - (Vladimir
Rodrigues Janior, gerente comer-
cial da empresa).

A equipe de instrutores da Hi-
drobike, que capacita profissionais
por todo pais, nos principais Con-
gressos e Feiras, leva o conheci-
mento cientifico atualizado anu-
almente aos profissionais das aca-
demias que adquirem a bicicleta.
Os profissionais viajam pela Euro-
pa e América do Norte periodica-
mente sempre se atualizando e se
especializando para aprimorar as
aulas oferecidas pelas academias
aos seus alunos.

Este programa de aulas e es-
tratégias tem um formato adequa-
do para diferentes perfis de prati-
cantes de uma maneira divertida,
dindmica e efetiva sequindo os pa-
droes do exercicio aquatico, ou
seja, explorando e respeitando o
meio liquido.

A Hidrobike esta presente em
mais de 250 academias espalha-
das pelo pais, nos programas de
treinos de mini-circuitos, tria-
thlon aquatico e aulas de Hidro-
bike coletiva, contagiando o pua-
blico.

Desde navios de cruzeiros, aca-
demias, clubes, colégios e até em
clinicas especializadas em Hidrote-
rapia, o equipamento se tornou
mais uma ferramenta de confian-
ca nas diversas propostas de tra-
tamento e treinamento.

m
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Fabricacédo Propria '

-Barras - Puxadores - Estantes
- Mini Jump - Caneleiras

Desde 1924
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Pisos Mercur

Mais seguranca e conforto para a sua academia.

A Mercur oferece étimas opgbes de revestimentos para as mais variadas situagbes. Sao pisos especiais
para academias, dreas de desenvolvimento fisico e reabilitacio, criando espagos aconchegantes e
seguros, além de valorizar a decoracdo do ambiente, com muitas altemativas de cores e superficies. Os
pisos podem ser fornecidos para serem colados no contra-piso ou no conceito Fit - placas que se
encaixam como um quebra-cabega,

Conhega outras opgbes de produtos Mercur para as mais variadas aplicacdes.
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Fone: (51)3719.9500 - www.mercur.com.br - revestimentos@mercur.com.br
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VENDAS DIRETO DA FABRICA £ PR
(31) 3681-5030 >

www.viamanofitness.com.br - vendas@viamanofitness.com.br
Av. Jodo Azeredo Coutinho, 100 - Galp&o A - Lagoa Santa - MG

Linha Tub Star 3"
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academia TOP SPIN & BIG BALL

Saia na frenie

com a nova Supertech

PRO?ISéT(f

Anova esteira FC 2.0 Profissional da Supertech
oferece design arrojado com muito conforto e

seguranga.

Com mecanismo que garante |
absorgao de impactos e \
8 programas de treinamento
pré definidos,a FC 2.0é 0
maximo em qualidade e
tecnologia que vocé pode
encontrar no mercado.
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Dicas de escolha e manutencao
de acessorios

Prof. Almir

- Diégenes 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. Mande suas
sugestoes, criticas e perguntas para:
prof.almirdf@hotmail.com.

14, colegas profissionais de

Educacao Fisica e donos de

academias, clubes, associa-
coes, grémios, condominios e ginasios
de boxe.

Dando continuidade ao assunto de
escolha e manutencao de acessorios, fa-
larei agora sobre alguns tipos de mate-
riais usados em aulas de boxe e aero-
boxe.

Luvas de Bate Saco. Existem 4 ti-
pos: corvim, poliuretano, mista (couro e
bidim) e couro, que estao na ordem cres-
cente de durabilidade. A manutencao
deste tipo de material € muito simples
e nao deve ser lavado e nem ser utiliza-
do alcool para limpeza, pois danifica o
material.

Luvas em corvim e poliuretano(PU):
sao confeccionadas nos tamanhos P, M,
G e GG e nas cores vermelho, azul, pre-
to, rosa e lilas. Podem se limpos com
produtos multiuso ou Flash Bio-Clean
diluido em 1 parte para 1 de agua e
eshorrifar sobre a luva e secar com pano
de algodao. Sempre apés o uso, deixar
em local arejado e seco para evitar o
aciimulo de fungos e bactérias.

Luvas mistas (couro e bidim) e cou-
ro: limpar com produto multiuso ou Flash
Bio-clean diluido em 1 parte para 1 de
4qua e esborrifar sobre a luva e secar
com pano de algodao. Para higienizar a
parte interna das luvas e assim eliminar
fungos e bactérias, usar Lysoform em
aerosol. Sempre apés o uso, deixar em
local arejado e seco o mais aberto possi-
vel. Para conservacao deste tipo de luva,
recomenda-se utilizar o silicone liquido
ou aerosol na parte externa e em segui-
da passar um pano seco. Sempre apos o
uso, deixar em local arejado e seco para
evitar o acimulo de fungos e bactérias.

LUVA BATE SACO MOD. 01

LUVA BATE SACO MOD. 02
'MATERIAL: POLIURETANO

LUVA BATE SACO MOD. 03
MATERIAL: COURO / BIDIM

Luvas de Boxe. Existem 3 tipos: cor-
vim, mista (couro e bidim) e couro. LUVA
DE CORVIM é confeccionada com mate-
rial resistente nos tamanhos de 4 a 16 oz
(oncas) e em vérias cores: vermelho,
azul, preto e ultimamente muito procu-
radas as de cor rosa e lilas. A manuten-
cao é semelhante as luvas bate saco.
LUVAS MISTAS sao confeccionadas com
material de resisténcia moderada e nos
tamanhos de 8 a 16 oz. A manutencao é
igual a de bate saco mista e de couro.
LUVAS DE COURO confeccionadas com
material de alta resisténcia e com pro-
tecao de soft de alta durabilidade, nos
tamanhos de 8 a 18 oz. Manutencao tam-
bém semelhante a de bate saco.

Obs.: é recomendado que cada alu-
no tenha a sua prépria luva tanto a de
bate saco como de boxe para as aulas.

LUVA BOXE MOD. 01
MATERIAL: CORVIM

LUVA BOXE MISTA MOD. 02
A MATERIAL: BIDIM / COURO

LUVA BOXE PROF. MOD. 03
MATERIAL: COURO

Luva foco e Aparador de chute:
confeccionado em corvim de alta resis-
téncia, EVA, soft e |a. A manutencao e
limpeza com produto multiuso ou Flash
Bio-clean diluido em 1 parte para 1 de
agua e eshorrifar sobre o material e se-
car com pano de algodao.

Protetor de Torax e Protetor de
cabega fechado ou aberto: confeccio-
nado com corvim de alta resisténcia com
EVA, soft e |a. As cores sdo vermelhas azuis
e pretas. A manutencao devera ser igual a
luva foco e a conservacdo com silicone em
aerosol e passar um pano seco de algodao.

LUVA DE FOCO

Saco de Boxe: confeccionado com
tecido de capota de alta resisténcia nos
tamanhos 50, 60 75, 90 cm e 1, 1,20 e
1,30 m e também nas medidas especi-
ais de 1,60 e 1,80m. As cores podem ser
vermelhas azuis e pretas. A manutengao
devera ser feita com produto multiuso
ou Flash Bio-Clean diluido em 1 parte
para 1 de agua e esborrifar sobre o saco
e secar com pano de algodao.

Obs. O Flash Bio-Clean é um produto
com formulacdo quimica que confere um
alto poder de assepsia com proprieda-
des microbiolégicas sobre: algas, bac-
térias aerébias e anaerdbias, fungos e
bactérias. E contém silicone. ®
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! os dias de hoje,
buscar novidades e
V. atualizacdes é o
gue mantém a freqliéncia alta
e lucrativa dentro das acade-
mias. Os alunos gostam de ver
inovacdes, variacoes divertidas
dentro das antigas aulas e de
beneficios reais.

Pensando nisso a revista
Empresério fez um bate papo
com o Professor Fernando Fon-
seca, criador do Postural Flex.
Todos os detalhes dessa entre-
vista segue a baixo e caso quei-
ram maiores informagdes bas-
ta enviar um e-mail ao Profes-
sor Fernando Fonseca.

* O que é o Postural Flex?

Método de exercicios que atua
na reorganizacao postural dos
praticantes, utilizando um equipa-
mento onde os exercicios de alon-
gamento e forca de sustentacao
sdo otimizados trazendo 6timos
resultados em até 08 sessoes.

* Quando foi desenvolvido e
porque?

Ha 09 anos, quando eu era
Coordenador da Academia Biorit-
mo, sentia que os alunos tinham
dificuldades em realizar tais exer-
cicios de alongamento sem algum
equipamento para ajuda-los. Foi
na Italia (Mildo) que conheci uma
técnica bem parecida e a partir dis-
so resolvi desenvolver algo pareci-
do e que pudesse ser aplicado por
aqui.

* Qual o objetivo em relagio
ao uso desse aparelho?

O objetivo é fazer com que o
praticante consiga otimizar ao
maximo todos os exercicios de
alongamento e forca de susten-
tacdo, tendo maior seguranca,
sendo que sempre executara os
exercicios com total apoio.

* Quem pode praticar?

A principio este método de
exercicios foi criado para todo tipo
de pessoa.

* Existe um método para se
usar?

Sim como ja foi citado acima,
e tal método possui mais de 300




exercicios, tornando a aula dina-
mica e bem variada, evitando as-
sim a monotonia que normalmen-
te acaba por atingir as aulas de
alongamento.

* E necessario ter um profis-
sional de Educacio Fisica para
aplicar o método?

SIM.

* Ha quanto tempo existe o
método?

* Como se faz para adquirir o
aparelho,o0 método e o treina-
mento para iniciar esse pro-
grama na academia?

E comprando os equipamen-
tos, minimo de 10 equipamentos
para aulas coletivas ou apenas 01
Para sessoes individuais. Os pro-
fissionais recebem um curso para
trabalhar com o método quedura
em média 01 dia. *

* Existe algum trabalho ou
Pesquisa que possa mostrar

a real melhora dos pratican-
tes e/ou usua’_:rios? _

Foram feitas algumas pesquisas
informais na academia Bioritmo.
Percebemos a total satisfacdo dos
usuarios deste método.

* Quanto custa o aparelho?
No valor esta incluso o treij-
namento? Se nio, quanto

mais o empresario devers in-
vestir?

10 equipamentos R$ 3.790,00
em 03 x sem juros.

01 equipamento R$ 479,00 em
03x sem juros.

Curso R$ 1.000,00 sendo 50% no
atoe 0s outros 50% em 03 vezes.o
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Gestao Il

Fidelizando clientes

Luis Perdomo

Mauricio Fernandez

estes tempos de

competicao impie-

dosa onde nossos
clientes (alunos) fazem suas
opc¢Oes de compras baseados
em percepcoes pessoais e que,
muitas vezes desconhecemos,
precisamos entender quais sao
as melhores formas de comu-
nicacao e venda de nossos ser-
Vicos.

Muitas vezes me pergun-
tam como entender, de forma
racional, o comportamento
dos clientes ja que visitam nos-
sas academias como quem
passeia no shopping e apoés
alguns minutos saem sem ter
se matriculado e nunca mais
0S Vemos.

Quando analisamos o que
acontece na grande maioria
das academias, percebemos
que uma academia recebe um
grande numero de telefone-
mas (consultas) assim como de
visitas espontaneas, mas que
nao se transformam em matri-
culas ou receitas.

Durante minhas visitas em
academias, tenho notado que
alguns nimeros se repetem de
forma consistente. Assim vou
exemplificar, aqui, um caso hi-
potético para que vocés, leito-
res, facam sua propria analise
dentro do seu contexto espe-
cifico, mudando os numeros
para a sua realidade.

Ex.: A Academia Sports
(nome ficticio) tem 300 clien-
tes no inicio do ano - janeiro.

A Academia Sports recebe
entre 30 e 40 telefonemas por
semana que perfazem um to-
tal de 120 a 160 novos conta-
tos mensais.

A Academia Sports tam-
bém recebe uma média de 20
visitas espontaneas semanal-
mente.

A Academia Sports tem
feito uma média de 40 novas
matriculas por més durante
os ultimos 12 meses, 0 que
perfaz um total de 500 no-
vas matriculas somente nes-
te ano.

No entanto, a Academia
Sports continua com o0 mesmo
numero (300) de clientes que
tinha ha 12 meses atras. Sera
gue os servicos sao insatisfa-
torios e os profissionais des-
preparados?

Na verdade alguns dos pro-
fissionais da Academia Sports
também trabalham em acade-
mias renomadas, como é co-
mum entre estes profissionais.
Os profissionais sao perfeita-
mente capacitados e, portan-
to, parece nao ser este o pro-
blema.

Se analisarmos 0s nUmeros,
percebemos que entre conta-
tos telefénicos (1440) e visitas
(960), a Academia Sports re-
cebeu um total de 2400 clien-
tes interessados.

No entanto, a Academia
Sports s6 converteu 500 inte-

“Qualidade é aquilo que o cliente define como importante e fundamental para ele o que,
muitas vezes, é completamente diferente daquilo que nés imaginamos”.

O mais importante fator de competitividade, em uma academia, é utilizar a estratégia
adequada ao modelo de compra do consumidor atual.




Utilizar novas técnicas de vendas, formar equipes especialmente treinadas e
preparadas para entender pessoas diferentes, com objetivos diferentes, é
hoje uma necessidade premente de qualquer academia, ou seja, devemos
transformar nossa antiga recepcao em um eficiente departamento de

ressados em clientes matricu-
lados 0 que da um aproveita-
mento de 20% aproximada-
mente ou somente 1 a cada 5
interessados foi convertido em
matricula.

Para piorar a situacao a Aca-
demia Sports deveria ter um
total de 800 clientes (alunos)
matriculados, considerando o
inicio do ano com 300 clien-
tes mais 500 novas matriculas
ao longo do ano.

O gue esta acontecendo na
Academia Sports e, talvez, na
sua?

Bem... pela minha experién-
cia profissional ndo ha nada de
errado com a qualidade dos
servigos, equipamentos, estru-
turas, etc. das academias, até
mesmo das mais simples.

As academias que contam
com instalacoes mais acanha-
das também praticam um pre-
¢o menor comparado com
aquelas que possuem estrutu-
ra e equipamentos mais sofis-
ticados.

No entanto o exemplo aci-
ma é valido para uma grande
parte das academias, desde
aquelas que cobram R$%
120,00 a aquelas que com-
pram R$ 50,00 de mensalida-
de. Isto é o comportamento de
compra e consumo dos servi-
cos de nossos clientes (alunos)
gue é parecido em pratica-
mente todas as academias.

marketing e vendas.

Algumas academias vém
desenvolvendo estratégias
bem sucedidas para, se nao
eliminar pelo menos, amenizar
este problema.

Elas descobriram que a qua-
lidade dos servicos, que ja foi
um grande diferencial no ini-
cio da industria do fitness, é
hoje uma obrigacdao. Assim,
nao podemos considerar
como um fator de competiti-
vidade determinante no suces-
so do negdcio.

E claro que a qualidade con-
tinua sendo importante mas o
que é qualidade? Sao instala-
coes? Certificacdo dos profis-
sionais? Estrutura?

Bem... em minha opiniao
qualidade é aquilo que o cli-
ente define como importante
e fundamental para ele o que,
muitas vezes, é completamen-
te diferente daquilo que nds
imaginamos.

O modelo de compra dos cli-
entes determina o que, e por
quanto tempo, ele ird consumir.
Assim, o mais importante fator
de competitividade, em uma
academia, é utilizar a estratégia
adequada ao modelo de com-
pra do consumidor atual.

A nossa reflexdao deve ser,
entdo, qual é a estratégia de
comunicacao e vendas mais
adequada a este novo tipo de
consumidor mais voluvel e exi-

gente.

Utilizar novas técnicas de
vendas, formar equipes espe-
cialmente treinadas e prepara-
das para entender pessoas di-
ferentes, com objetivos dife-
rentes, € hoje uma necessida-
de premente de qualquer aca-
demia, ou seja, devemos trans-
formar nossa antiga recepcao
em um eficiente departamen-
to de marketing e vendas.

As academias que tem in-
vestido consistentemente nas
pessoas que recebem 100%
dos contatos, estdo conseguin-
do aumentar, significativa-
mente, o nimero de matricu-
las e fidelizacdo de clientes.

Algumas delas estdo atin-
gindo taxas de conversao aci-
ma de 50%, 60% e 70%, se
transformando em um verda-
deiro sucesso. No caso da Aca-
demia Sports o numero de
novas matriculas seria elevado
para algo em torno de 1000
nos ultimos 12 meses.

Nos dias 05 e 06 de Setembro
estaremos discutindo este assun-
to e maior profundidade durante
o Férum de Gestao de Academi-
as que acontecera no Anhembi.
Durante o Férum serdo apresen-
tados e debatidos casos de suces-
so das academias que aplicaram
este novo modelo de gestao.

Se quiser saber mais sobre
este assunto, envie suas pergun-
tas para: luis@acadesystem.com.br
que terei imenso prazer em res-
ponder. @
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Exercicios para artrite reumatologica

Marcelo Mathias
Professor de
Educacao Fisica e
Personal Trainer.
CREF/SP 003927/G

mathiasfana@hotmail.com

sse artigo responde perguntas

gerais sobre artrite e exercici-

os fisicos. A quantidade e tipo
de exercicio recomendado para cada in-
dividuo ira variar dependendo de quais
articulacoes estao envolvidas, a severi-
dade da inflacao, o quanto estaveis es-
tdo as articulagdes, e se houve algum
procedimento para substituicdo da arti-
culagdo. Um médico capacitado, que
tenha conhecimento das necessidades
médicas e de reabilitacao de pessoas
com artrite, trabalhando com um pro-
fessor de educagao fisica que também é
familiar com pessoas com artrite, pode
elaborar um programa de exercicios per-
sonalizado para cada paciente.

Por que se deve fazer exercicios?

Pessoas que sao fisicamente ativas,
sdao mais saudaveis e vivem por mais
tempo, quando comparadas aquelas ina-
tivas. Isto é verdade para todos, mas es-
pecialmente para aquelas com reuma-
tismo. Os beneficios do exercicio fisico
sao bastante conhecidos de todos, mas
existem alguns que se mostraram extre-
mamente importantes para os pacien-
tes reumaticos.

A artrite € uma das maiores causas
de limitacao da atividade fisica e, a inati-
vidade pode piorar a doenga, criando um
circulo vicioso, que vai complicando cada
vez mais o quadro, dificultando a melho-
ra. Muitas das pessoas que tém artrite
estao “fora de forma”, sao mais “fracas”,
com menos flexibilidade, sentindo mais
dor que o necessario, devido principal-
mente as “complicacoes” da inatividade.

Dor, rigidez, fadiga e o medo de pi-
orar, podem fazer com que o paciente
reaja contra o exercicio. No entanto, para
o reumatico, um programa de exercicio
apropriado é extremamente importan-
te e saudavel.

Que tipos de exercicio sao Gteis
e seguros?

Trabalhos mostram que muitas pes-
soas com artrite podem participar se-

guramente de programas de exercicio
regulares, procurando alcancar uma me-
Ihor condigao aerdbica, aumento da for-
¢a muscular, da resisténcia e flexibilida-
de, facilitando tarefas do dia a dia, como
caminhar, se abaixar, cuidar dos afaze-
res domésticos. Ha trés tipos principais
de exercicios, cada com um papel na me-
lhora da saude, aptidao e, reduzindo a
incapacidade e a dor relacionada a pa-
tologia.

Alongamentos: sao exercicios sua-
ves, que praticados diariamente, promo-
vem uma melhora da qualidade muscu-
lar, aumento da flexibilidade e, se feito
corretamente, reduzem as lesdes provo-
cadas pelo esfor¢o do dia a dia. Sao a
base de qualquer programa de reabili-
tagao.

Condicionamento Muscular (for-
ca e resisténcia): estes sdo mais vigo-
rosos que o anterior e, normalmente exe-
cutado em dias alternados. Eles sao in-
dicados para um aumento da quantida-
de e qualidade do musculo, trabalhan-
do com cargas e resisténcias crescentes.
Exige controle estrito de um técnico es-
pecializado, como um professor de edu-
cacao fisica, além do médico, é claro.

Condicionamento Aerébico: estes
incluem atividades que usam os muscu-
los do corpo de modo ritmico e repetiti-
vo, melhorando a condigao cardio respi-
ratorio e funcao muscular. Também é o
tipo de exercicio que tem beneficios para
o controle do peso, humor e satide geral.
Exemplos deste tipo de exercicios sao:
caminhar, dancar, natacao, hidroginasti-
ca ou ginastica aerébica (sempre de bai-
xo impacto), andar de bicicleta, etc.

Vocé sabia? Um método grosseiro
de analisar se seu ritmo no exercicio esta
correto é o de falar enquanto caminha,
por exemplo. Isto ndo podera provocar
falta de ar. Nao esqueca que é funda-
mental ir ao médico antes de iniciar qual-
quer tipo de exercicio, somente ele po-
derd afirmar qual o melhor para o seu
caso e, o ritmo indicado. As recomenda-
cOes atuais para atividade uma ativida-
de fisica indicam que 30 minutos de ati-
vidade aerdbia, moderada, 03 vezes na
semana, sao suficiente para manuten-
cdo de um estado saudavel. Alguns tra-
balhos demonstram que para pacientes
reumaticos este periodo pode ser divi-
do em 03 de 10 minutos com o mesmo
beneficio.

Como escolher o melhor progra-
ma de exercicio?

Um programa de exercicio para uma
pessoa com artrite inclui alongamento,
fortalecimento muscular e atividades ae-
rébicas. O conteddo e a progressao des-
te programa, depende de necessidades
individuais e das incapacidades existen-
tes. Os programas de exercicios de mai-
or funcionamento serao aqueles onde a
relacdo do reumatologista X paciente é
mais intensa, pois a confianga é primor-
dial para quebra das barreiras do medo
da dor.

Preparando-se para o exercicio:
Como comecgar?

» Discuta o programa de exercicios
com seu médico. ‘

* Comece com a supervisao de um
fisioterapeuta ou preparador fisico
qualificado. :

* Aplique calor nas articula¢ées dolo-
ridas (opcional; muitas pessoas com
artrite comegam seus programas de
exercicios dessa forma).

 Faca alongamento e aquecimento
com exercicios de amplitude de mo-
vimento. g

» Comece os exercicios de muscula-
cao devagar e com pesos leves (um
peso de 0,5-1,0 kg pode fazer uma
grande diferenca).

* Progrida devagar.

» Use bolsa de gelo depois dos exer-
cicios (opcional; muitas pessoas com
artrite comecam seus programas de
exercicios dessa forma).

« Adicione exercicios aerdbicos.

* Considere exercicios recreativos
apropriados (depois de fazer exerci-
cios de extensao de movimento, alon-
gamentos e aerdbicos). Poucas lesoes
na articulacdo afetada pela artrite
acontecem durante exercicios recre-
ativos se estes forem precedidos de
exercicios de extensao de movimen-
to, alongamentos e aerébicos que co-
locam seu corpo na melhor condicdo
possivel.

« Pegue mais leve se as articulagoes
ficarem doloridas, inflamadas ou com
vermelhidao, e procure a causa com
seu médico para elimina-la.

» Escolha o programa de exercicios que
mais goste e faga dele um habito. ®
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Um aparelho que dispensa até o uso de
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