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m dos nossos compromissos ao assumir a direcdo da

REF&H foi de acertar o cronograma de producgéo e

distribuicdo das edi¢bes. Herdamos um cronograma

atrasado e, para nao prejudicar, airida mais; assinantes
e anunciantes, comegamos a lancar as edi¢des no final do bi-
mestre de referéncia. Entretanto, recebemos muitas
reclamacoes (com certa razao!) e resolvemos adotar uma medida
para que esse problema acabe: essa edi¢do de ntimero 70 € refe-
rente aos meses de janeiro, fevereiro, marco e abril. Na pratica,
mantemos a sequéncia numérica das edi¢des, apenas fizemos
um ajuste nos meses de referéncia. De maneira nenhuma
assinantes e anunciantes serao prejudicados, nosso cronograma
se acerta e passamos a entregar cada edi¢do dentro do primeiro
més do bimestre de referéncia.

Essa edicdo também traz diversos novos colunistas: Thiago
Lima “Panda”, falando sobre gestao de carreira do personal
trainer; Tiago Aquino “Pagoca”, falando sobre atividades recre-
ativas em academias; Carlos Cardoso, falando sobre plano de
negécios e Luis Perdomo, falando sobre vendas em academias.

E a crise, hein? O mercado fitness estd em crise? Se vocé acha
que sim, precisa ler nossa matéria de capa do nosso também
mais novo colunista Leonardo Cabral. Com uma grande expe-
riéncia técnica e administrativa em gestao de academias, ele vai
ajudar vocé dar um passo a mais nos negécios!

Em janeiro, a REF&H foi agraciada com o prémio Top FIEP de
MELHOR REVISTA do setor em 2014, durante o 30° Congresso
Internacional de Educagdo Fisica. O melhor de tudo € que a
votagio dessa premiagao € on-line e espontdnea, mostrando que
a revista estd na mente de boa parte dos profissionais de
Educagao Fisica brasileiros!

Queremos continuar assim, na mente de nossos leitores, e
desenvolver, cada vez mais, um trabalho voltado para levar
informagao de qualidade ao nosso publico. Esperamos que a
REF&H sirva sempre como uma verdadeira consultoria pra vocé!

Boa leitura! »

P.S.: Vocé ja aderiu 2 campanha #eutenhoCREF?
Poste sua foto no Facebook com essa hashtag
e segurando o seu registro profissional;
nds iremos achéd-la e montar um
dlbum exclusivo dessa campanha
contra os profissionais ilegais

em nossa fanpage!

Leonardo Allevato
Editor Geral
(© (31) 8752-5551
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stou finalizando essa coluna no dia 12 de margo de

2015 e tive a oportunidade de ler, nesse dia, uma

matéria na Folha de Sdo Paulo, onde a Presidente

assume que o Governo Federal esgotou todos os
recursos para combater a crise econdmica que assola nosso
pais. Pior ainda, reforca que direcionard todas as suas
estratégias em medidas de ajuste fiscal.

Nos tltimos meses, as conversas entre amigos, familiares,
vizinhos e colegas de academia foram norteadas por citacoes
de nossa condi¢io econdmica e politica momentanea.
Muitas vezes sao finalizadas com reflexdes que deixam clara
a preocupagdo com noticias que vinculam o aumento do
desemprego como uma das principais estratégias para
controlar e colocar a inflagao no teto da meta, at€ porque o
aumento da taxa da energia elétrica estd empurrando a
inflagdo para cima.

Assumindo uma visdo macroecondmica integrada, tudo
isso afeta o mercado de servigos e a indistria do bem-estar
como um todo. Alguns especialistas de economia declaram




abertamente em canais de midia
espontanea (jornais, revistas, TV,
internet etc) que o momento atual
podera comecar a mudar de panora-
ma no final de 2016. Mas essa
previsao € extremamente vulneravel
as pressoes politicas da oposicdo e da
sociedade, bem como o tamanho de
novos escandalos que poderdo vir
atrelados a outras companhias (por
exemplo: BNDES, Caixa Econdémica
Federal e Banco do Brasil) que tém a
sua governanca influenciada pelos
politicos de nosso pais.

Essa onda de pessimismo
comegou a contagiar o mercado
fitness nacional e ja comecamos a
perceber acoes preventivas de algu-
mas academias a situacdo politi-

co-econdémica atual. A diminuicido
da oferta de crédito empresarial
atrelado a taxas bancdrias mais
elevadas explicam porque podere-
mos ver nos proximos dois anos um
crescimento  “menos - acelerado”
nesse mercado. Essa hip6tese pode
ser fortalecida mais ainda quando
entramos no contexto do consumi-
dor, que ja se sente pressionado pelo
aumento dos custos de energia elétri-
ca, alimentacdo e dos servigos de
uma forma geral. Ou seja, ele preci-
sard “cortar” gastos!

E claro que existe uma crise insta-
lada no Brasil, mas me pergunto: no
mercado fitness nao estd havendo
um excesso de pessimismo? Con-
fesso que fico bastante preocupado
com decisdes emocionais, sem um
racional e uma devida avaliacdo no
impacto do dia a dia da sua academia
e os efeitos sobre a experiéncia dos
seus clientes. Nao hd dividas que
algo precisa ser feito para que a satide
do seu negécio nao seja afetada e
minimizar os impactos negativos de
custos operacionais mais elevados
que ja iniciamos em 2015, mas qual
seria o melhor caminho?

O melhor caminho para a sua
academia ndo € algo que possa ser
modelado matematicamente e repe-
tido para qualquer academia, isso €
um erro fatal!!! Sinceramente, ndo
ha receita de bolo, cada academia
tem ou deveria ter o seu plano de
negocio, o seu publico alvo e, com
isso, praticar sua estratégia competi-
tiva. Mas, na verdade, essa visao
ampla, passando pela estratégia, o
tatico e o operacional, nao ocorre em
boa parte das academias e a estrutura
do negocio fica extremamente fragil
e vulneravel em momentos instaveis

€como esse.

E ai que vem a grande armadilha:
quase que num passe de magica,
concluem que precisam

muitos
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melhorar suas vendas. Associam que
através de novos treinamentos e de
super descontos (derrubando o
ticket médio da academia) irdo
reverter a menor entrada de clientes
no periodo e suprir o déficit de
receita no final do més.

Nessa hora, preciso parafrasear
Robert MacPhee no seu artigo
“Retencdo primeiro, as vendas virdo
a seguir” quando ele escreve que
“boas préticas de retencao conduzi-
rdo aos aumentos das vendas, mas
boas praticas de venda nao necessa-
riamente conduzirao ao aumento da
retencao”. Sem dividas, vender mais
€ muito bom e € importante, mas
acredito que nao deva ser o foco
principal de suas acdes estratégicas
nesse momento. Direcione seus
esforcos para manter os clientes que
ja se relacionam com vocé. Busque
entender o que eles realmente espe-
ram da sua academia e verifique
oportunidades de adequacado a fim
de gerar cada vez mais experiéncias
positivas a cada presenca em sua
academia.

Vai aqui uma boa reflexdo para lhe
tirar da zona de conforto: nesse
momento de recessao, a Apple, a
marca mais valiosa do mundo em
2014, aumentou o preco dos seus
produtos no Brasil em até 48%. E
vocé vai continuar achando que
diminuir o seu ticket para vender
mais € a solucao? O que vocé precisa
fazer a longo, médio e curto prazo
com o seu negdcio para ter o confor-
to de decisdes estratégicas como as
tomadas pela Apple?

Sucesso sempre e até a proxima
edigao!ll °

Leonardo Cabral
Diretor da Léo Cabral Consultoria
movemantraining.blogspot.com.br
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Celso Cunha
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uvi de um empreendedor
do segmento fitness o

seguinte desabafo: “Tenho
trabalhado demais, me
_ aborrecido bastante e dizem que o

melhor é ser patrdo. Serd que estd

valendo a pena?”
Para que tenhamos uma resposta
que faca jus a realidade, necessaria-

mente precisamos analisar 0s '
niumeros da empresa. Comparar

A H 0 RA D A VE R DAD E despesas, receitas, contas a pagar,
créditos a receber, empréstimos,
dividas e aplicacdes; comparar tudo
e obter um resultado; uma fotografia

financeira e estatica num determina-
do momento.
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PARECE COMPLICADO?
TRABALHOSO?

SIM, MAS
EXTREMAMENTE
NECESSARIO.

De tempos em tempos, todo
empreendedor deve fazer esse
exercicio para que possa se posicio-
nar no cendrio econémico e enten-
der seu proprio negocio. Investimen-
to, retorno, payback, um sécio seria a
solucao?

Sem essa anadlise sera dificil saber!
Um balanco patrimonial seria o
ideal: ele tem, por finalidade, apre-
sentar a posicao contabil, financeira
e econdmica de uma empresa. O
balango patrimonial apresenta os
ativos (bens e direitos), passivos
(exigibilidades e obrigacdes) e o
patrimoénio liquido, que € resultante
da diferenca entre o total de ativos e
o total de passivos.

Parece complicado? Trabalhoso?
Sim, mas extremamente necessario.

Classificam-se como ativos da
empresa seus bens e direitos:

Bens da empresa: € tudo o que
possui valor econdmico e que pode
ser convertido em dinheiro. Por
exemplo, os equipamentos de mus-
culagdo. Devem ser avaliados de
forma real.

Os mesmos sofreriam depreciacdo
anual de 10%, em tese; o que precifi-

ATIvOo
R$ 100.000,00

TotAL ATIVO
RS 100.000,00

caria um equipamento de muscu-
lagdo, por exemplo, que foi adquiri-
do por R$ 10.000,00 em cinco anos
de uso na faixa de R$6.000,00. Na
pratica, seria negociado por metade
desse valor, dependendo do estado
de conservacao.

Direitos da empresa: sio os
recursos que a mesma tem a receber e
que gerarao beneficios presentes ou
futuros.

Por outro lado, o passivo da
empresa € composto por exigibili-
dades e obrigacdes, que, por
definicdo, siao dividas, valores a
serem pagos a terceiros. Como exem-
plo de obrigacoes temos: saldrios e
alugué€is a pagar, impostos, contas,
fornecedores, duplicatas, emprésti-
mos etc.

Para que possa melhor visualizar a
situagdo de sua empresa vamos
ilustrar as seguintes situacgoes:

Patriménio Liquido (PL)

A situagao patrimonial liquida faz
parte do passivo da empresa
(obrigacbes), mas contém uma
natureza especial, onde também fa-
zem parte das obrigacdes os direitos
dos acionistas, socios ou titular da

Passivo
R$ 40.000,00

PaTRIMONIO LiQuiDO
R$ 60.000,00

TotAL PAssivo
RS 100.000,00

empresa individual em relacao ao
patriménio da pessoa juridica.

Representa aquilo que, de fato, a
pessoa tem. Isto €, sua riqueza efeti-
va, o que lhe sobra depois de pagar
todas as suas dividas.

O Patrimdénio Liquido €é a
diferenca entre os valores do ativo
(+) e do passivo (-) de uma entidade
em determinado momento, ou seja,
se a empresa tem um ativo (bens +
direitos) de R$100.000,00 e um
passivo (obrigacdes) de R$40.000,00,
o patrimonio liquido dessa
entidade sera de R$60.000,00.

Na contabilidade e no direito, a
palavra '"balango" decorre do
equilibrio ou da igualdade.

Sugiro que faga esse exercicio
anualmente e compare o. resultado
com os anteriores. E uma ferramen-
ta eficiente para que possa entender
sua empresa através dos nimeros
que ela apresenta. Caso tenha
dificuldades nessa busca converse
com seu contador; ele sabera
orientd-lo a respeito.

Boa sorte e bons negécios. ¢
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esta edicdo apresenta-se a Gréfico 1
perspectiva dos alunos e os NUOMERO DE ALUNOS POR ATIVIDADE

indicadores que podem ser

utilizados para o controle e a

gestdo do negdcio nesta perspectiva.

! Abordam-se, neste artigo, os indica-
~ dores: nimero total de alunos,
~ sazonalidade, persisténcia e satis- 80
‘ facdo do aluno. Vale ressaltar que das SPINNING
quatro perspectivas trabalhadas, esta

€ a unica que estd diretamente E{1)

- relacionada ao cliente. GINASTICA

NOUMERO TOTAL DE ALUNOS 15 vanca
. E o nimero mais importante dessa
~ perspectiva, pois retrata o cresci-

mento da empresa e apresenta 45 o

- .
impacto direto no faturamento; no MUSCULACAO
caso das academias, servird para '

~ entender a sazonalidade e preparar a
estrutura para os periodos de alta e
baixa que ocorrem ao longo do ano.
O numero total de alunos pode ser
fracionado por atividades, turnos ou
professores, conforme exemplo:

Janeiro a Abril 2015 | EmPreSARIO FITHESS & HEALTH | 11




e . W

O grafico 1 sera util para decisoes
especificas por modalidade, enquan-
to o grdfico 2 propicia decisdes
focadas na taxa de ocupagao e fatura-
mento mensal.

O numero de alunos pode ser
acompanhado através da divisao em
novatos e veteranos; tal informacao
possibilita uma excelente ferramen-
ta gerencial, pois percebe-se como se
dd a manutencdo do nimero total de
alunos: captando mais ou fidelizan-
do mais. O Grafico 3 apresenta um
exemplo de empresa que mantém o
seu numero total de alunos atraveés
de captacdo, o que torna o processo
muito mais caro.

Grafico 3
CAPTAGAO X FIDELIZACAO

ST

Fevereiro

Janeiro

PERSISTENCIA

Dividindo o ndmero total de
alunos em novatos e veteranos anali-
sa-se a taxa de persisténcia (total de
veteranos més atual / total de alunos
do més anterior) , avaliando o
quanto se € eficiente na manutengao
dos alunos, o que permitird agoes
especificas de captacio e/ou
retencao.

SATISFACAO DOS ALUNOS

Um outro indicador que pode ser
ufilizado nesta dimensao € a satis-
facao dos alunos. Vale ressaltar que o
aluno satisfeito € o melhor propa-
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Grafico 2
TOTAL DE ALUNOS POR MES

Jan Fev Mar Abr Mai Jun

Marco Abril

gandista da empresa, o que ndo quer
dizer que se deve direcionar toda a
atividade gerencial para este indica-
dor; deve-se buscar um ponto de
equilibrio entre a satisfacdo e a
eficiéncia operacional da empresa.

Existem diversas metodologias
para se avaliar este indicador, o
importante € manter um mesmo
padrdo para que se possa montar um
histérico de acompanhamento.
Deve-se separar as informacoes por
dreas e professores, na intencao de
identificar os principais promotores
e detratores da empresa.

Assim como a perspectiva finan-
ceira, a perspectiva dos alunos mede

Jul Ago Set Out Nov Dez

W Veteranos . Novatos

Maio Junho

os resultados. O acompanhamento
destes indicadores substanciard a
gestao da empresa, com dados signi-
ficativos para a tomada de decisao.

Na proxima edicdo fecharemos o
tema do Balanced Scorecard com a
perspectiva dos professores. Lem-
bre-se, s6 se pode gerenciar o que se
consegue medir.

Até a proxima. ®

Humberto Barroso
3 ._{x\.v Coord. Geral Académico da FANOR
ot w}‘a professorhumbertobarroso.blogspot.com
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Denise Carceroni

Gerente de midia social na empresa InterConectada Comunicagdo

denise@interconectada.com.br |

a minha primeira publicagdo
nessa coluna (edigao 68), falei
sobre a importincia da
presenca digital, especial-
mente sobre alguns cuidados na
elaboragéo do site. Naquele momen-
to, me preocupei apenas em frisar
sua funcdo como ferramenta de
divulgacdo da academia, cheguei a
comparar a internet com a lista
telefénica e dei algumas dicas para
deixd-lo mais atraente. Na realidade,
o site da academia pode ir muito
além, servindo como uma excelente
fonte de informacbes sobre as
preferéncias do seu aluno.

Se vocé estd pensando que vou
sugerir algum tipo de enquete,
esqueca. Ndo estou querendo dizer
que elas ndo funcionem, mas que
existe outra forma muito mais
eficiente para conhecer o seu cliente:
usando estatisticas de acesso.

Se vocé nao conhece, o Google

14 | Ewsmssageo Friwess & Heawrs | Janeiro a Abril 2015

oferece uma excelente ferramenta de
andlise de dados de acesso a internet,
chamada Google Analytics e que é
gratuita. Para usar, bastar ter uma
conta Google (Gmail). Se o site da
academia ainda ndo usa, pare tudo e
peca para quem cuida dele providen-
ciar, com urgéncia!

Além de informar vocé sobre os
dados bdésicos como quantidade de
pessoas que acessam o site, dados
demograficos e geograficos, vocé
pode criar filtros especificos para
determinadas palavras, agdes e pagi-
nas. E importante entender como
essas ferramentas de andlise funcio-
nam. Elas coletam uma infinidade
de dados sobre os acessos e 0 com-
portamento das pessoas, por onde
entram no site, quais as paginas visi-
tadas e por onde saem, de onde
vieram, que navegador usam, se
acessaram via computador, tablet ou
celular, dentre outras informacdes.

Mas os dados sozinhos dizem nada
ou muito pouco. Para poder apro-
veitar melhor, vocé precisa saber o
que quer medir, ou seja, tem que ter
um objetivo.

Veja esses exemplos:

* Para saber quais aulas de gindstica seus
alunos tém mais interesse, pode criar
metas para descobrir quantas pessoas
se interessam pelos hordrios de determi-
nadas aulas.

» Para introduzir uma modalidade nova,
mas estando na diivida entre trés
opgoes, pode escrever uma série de
artigos sobre essas modalidades e
monitorar quais sdo os mais visitados.
Se quiser ter certeza que sdo apenas o0s
alunos matriculados que estdo acessan-
do, faga esses artigos em uma drea
exclusiva do site.

* Para saber em quais dias a academia
receberd mais visitantes, basta monito-
rar quais dias da semana a pagina
contendo a localizagdo da academia é
mais visitada. Geralmente as pessoas
buscam pelo endereco antes de sair para
a visita. Assim vocé pode se programar e
reforgar sua equipe de vendas.

Hd também como descobrir se
estdo procurando por algo especifi-
co, algo que vocé nem imaginaria,
criando filtros ou simplesmente
olhando as expressdes de busca que
levaram essa pessoa até o site.

Lembre-se que para aproveitar ao
maximo essa dica, seu site tem que
ser bem estruturado e vocé precisa
criar o hdbito em seus alunos de
visitd-lo periodicamente, usando
uma boa estratégia de marketing.
Neste caso, as redes sociais ajudam
muito. Ja fica aqui a dica do que vird
na préxima edigao! ¢
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CARREIRA o

Thiago Lima “Panda”

Sacio-proprietario da Panda Sollutions

pandasollutions@gmail.com

CERLIAP015

GESTAO DE CARREIRA PARA

ERSONAL TRAINER

studos informam que nosso

mercado estd em um processo

de crescimento de tamanha

grandeza. Muitas pessoas
passaram a procurar as academias
com intuito de conquistar seus
respectivos desejos ou melhoria de
questoes clinicas.

Atualmente, grande parcela das
institui¢cdes de ensino superior no
Brasil nao apresenta disciplinas com
questdes administrativas, questoes
de comportamento humano, agoes
relacionadas ao marketing pessoal,
atendimento, vendas, financas e
gestao. Essas agOes seriam de extre-
ma importancia para os profissionais
em Educacdo Fisica que desejam in-

gressar na carreira de personal trainer.

Para ter uma carreira soélida como

personal trainer, se faz necessario,
inicialmente, ser um bom professor
de musculacdo. Porém, um bom
professor ndo € aquele que apenas
sabe utilizar de parametros fisiologi-
cos baseados na prescricao do treina-
mernto, mas sim, aquele que apresen-
ta diversas competéncias nao técni-
cas de atuacdo. Essas competéncias
contemplam abordagem ao cliente,
comunicagao e atendimento. Prestar
um bom atendimento e saber se
relacionar com as pessoas sdo
principios bdsicos no inicio do
processo para se tornar um personal
trainer de sucesso.

Para quem deseja atuar nessa area,
€ necessdrio realizar, de imediato,
simples acdes que dardao um grande
upgrade em sua vida profissional:



QUANTO
VALE O SEU
SERVICO?

1. CRIE SUA LOGOMARCA

2. CONFECCIONE E DISTRIBUA CARTOES DE VISITAS

3. FAGA A GESTAO DE SUAS REDES SOCIAIS

4. OFERECA VOUCHERS DE SESSOES EXPERIMENTAIS

5. CRIE UM PORTFOLIO DE APRESENTAGAO DE SEUS SERVICOS

6. DESENVOLVA A GESTAO FINANCEIRA E PLANOS DE VENDAS

7. TENHA UMA MAQUINETA OU APLICATIVO QUE LHE POSSIBILITE ACEITAR

CARTAO DE CREDITO
8. UTILIZE UM TERMO DE ADESAO

9. FACA PARCERIAS COM OUTROS COLEGAS DA AREA
10. FACA UM LINK COM O DEPARTAMENTO COMERCIAL E RECEPCAO DOS

LOCAIS QUE VOCE ATUA

11. DESENVOLVA CAMPANHAS CRIATIVAS DE PROSPECCAO DE CLIENTES

Essas simples agOes irdo comecar a
lhe dar uma base estrutural de um
negocio, um EU S.A.

Afinal, professor, vocé é dono do
seu préprio negacio.

Lidamos diariamente com pessoas.
Pessoas apresentam estados de com-
portamento, pessoas apresentam
sentimentos; sendo assim, realizar
investimentos extracurriculares irdo
lhe proporcionar bons retornos.

Coaching, vendas, marketing, téc-
nicas de comunicacgao, oratéria, PNL,
negociacao, atendimento sdo pre-
missas que irdo alavancar sua carrei-
ra como personal trainer. Esses inves-
timentos lhe dardo base para saber
como prospectar clientes, acao essa
que ird lhe conduzir a ter oportuni-
dades de captagdo de novos clientes.

Uma questdo muito delicada que
podemos citar é quanto cobrar.
Quanto vale seu servigo?

Certamente isso estd ligado direta-
mente a0 quanto vocé investiu em
sua capacitacdo técnica e ndo técni-
ca. Quanto mais conceituado em
determinada especializacdo, quanto

mais renomado vocé for, maior serda
o seu valor comercial.

Em termos financeiros, realizar
um caixa, com informacoes de entra-
da de capital, saida de verba, investi-
mento e contas a pagar € de suma
importancia para vocé ter nimeros e
embasamento para saber se vem
tendo crescimento ou decadéncia,
afinal vocé € uma empresa, e uma
empresa se baseia em nimeros.

Gerir a propria carreira € algo
extremamente prazeroso, € algo mo-
tivador, € algo fantdstico!

Eu acredito muito no seu poten-
cial, professor, vocé € um ser que tem
o poder de mudar a vida das pessoas,
uma pessoa lnica que sabe propor-
cionar a mudanca de habitos na vida
alheia! Investir em vocé € algo de
grande importdncia, acredite em
vocé, por que eu acredito muito!

Conte comigo sempre que preci-
sar, vai ser um prazer ter a oportuni-
dade de aprender com vocé.

Aquele abraco! »
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PERSONAL

O que antecede o

REsuLTADO? 4

personal trainer deve ser B, existe uma chamada ponte, por

RESU I_TADO um verdadeiro estrategista assim dizer, e a construgdo desta, na

com alto poder de per- maioria das vezes, € feita por estraté-

| E O FINALE NRO suaséo e, comisso, tornar-se  gias ultrapassadas e a0 mesmo

, um profissional capaz de alimentar tempo nao funcionais.
i de energias todo o processo que O Para que se entenda cada pedago
o PROCESSO aluno percorrera até chegar aos dessa ponte, vamos usar dois nomes,
resultados esperados. para melhor entendimento: o pri-

Existe uma famosa teoria de que meiro serd a “meta meio” e, a segun-
para se chegar ao ponto B deve-se da, a “metafim”.
determinar o ponto A, isso € muito Meta meio € o primeiro passo que
6bvio e, a0 mesmo tempo, pode ser vocé gostaria que seu cliente alcan-
algo totalmente sem sentido. O que ¢asse de forma que nao seja muito di-
estamos querendo dizer € que, no ficil, porém nao muito facil também.
ponto A, devemos determinar toda Um exemplo da meta meio; em 10
situacdo atual e, no ponto B, a diasseucliente deve eliminar 1 kg de
famosa chegada, os objetivos al- gordura, ou 1 cm de circunferéncia
cancados. abdominal ou quadril.

Mas, para que se chegue ao ponto
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O profissional deve fornecer
subsidios para o atingimento da
meta meio, como por exemplo:
treinamento HIIT 4 vezes semanais,
corrida de alta intensidade, muscu-
lagdo, restrigdo de lipideos, alimentar
de forma adequada em todas refei-
¢oes durante, pelo menos, oito dias.

Nas metas meio os recursos a
serem utilizados devem estar de
acordo com as possibilidades do
cliente, jamais exija algo que o
cliente ndo consiga atingir, como
por exemplo: eliminar 4 kg em 10
dias, ficar 30 dias sem se alimentar
errado etc. As metas meio devem ser
mensuradas a cada 10, 20, 30 dias,
dependendo de como o profissional
estd engajado com seu cliente.

Independente do tempo que vocé
determina, procure sempre buscar
evidéncias que seu cliente esteja
satisfeito e direcionado a buscar essa
meta, para isso existem algumas

perguntas estratégicas que
contribuirdo com o profissional para
obter mais resultados.

A. COMO VOCE SE SENTIRA QUANDO
ATINGIR ESSA PRIMEIRA META?

B. QUE TIPO DE ROUPA VOCE
GOSTARIA DE ESTAR USANDO NOS
PROXIMOS 30, 45 ouU 60 DIAS?

C. POR QUE E IMPORTANTE PARA
VOCE ATINGIR ESSA META?

D. COMO VOCE SE SENTIRIA SE
CONTINUASSE A PROGREDIR AO
LONGO DE 1 ANO?

Essas perguntas fazem com que o
cliente comece a se imaginar com o
objetivo ja alcancado, ele comeca a
acreditar no processo como um todo
e se sente motivado.

Ao atingir cada meta meio de um
processo, o cliente comega a ficar
mais dependente e, ao mesmo
tempo, passa a ter mais credibilidade
no profissional. Isso facilita a este
efetuar mais vendas dentro de seu
proprio trabalho, como por exemp-
lo, fechar um pacote de 12 ou 15
meses, aumentar de 3 para 5 vezes
semanais, trazer uma nova cliente
para treinar junto no mesmo horario
ou até mesmo inserir o cliente em
uma nova modalidade dentro da
academia.

Ao longo do processo de estabelec-
imento das metas meios, o que
realmente deve ser feito de uma

etapa para outra € procurar sempre
saber o que o cliente estd pensando e
como estd se sentindo, perguntar,
por exemplo, ao final de uma etapa:

A. NA SuA OPINIAO coMO VOCE SE
SENTIRIA CASO VOLTASSE A TER
OS RESULTADOS ANTIGOS DE ...
(FALE AQUI DE RESULTADOS
NEGATIVOS QUE ELE RELATOU A
VvOCE NO INICIO)

B. COMO SE SENTIRIA PODENDO
MELHORAR AINDA MAIS SEUS
RESULTADOS?

C. O QUE DE POSITIVO EXISTE NO
QUE REALMENTE JA ALCANGOU
ATE O PRESENTE MOMENTO?

Essas perguntas fornecem uma
dose positiva de emogdes ao cérebro
e fazem com que mais refor¢o positi-
vo seja criado nas etapas subse-
quentes.

Caros amigos, espero ter
contribuido mais um pouco e deixo
aqui um grande aprendizado para
nos profissionais da drea: para que se
alcance o ponto B (o resultado) deve-
mos fazer um ponte para que o
cliente consiga chegar 14! Seja
sempre um estrategistal o

Ricardo Brandélis

Personal Trainer, Master Coach e criador
do método de hiit HB (High Burning)
www.ricardobrandolis.com.br




ATIVIDADES COLETIVAS

Geraldo Filho

Membro do grupo de pesquisa em Ginastica de Academia do prof. André Fernandes www.professorgeraldofilho.blogspot.com.br

DA SALA DE GINA

omeco perguntando: pode-

mos treinar forca dentro da

sala de gindstica? A resposta

é SIM, claro que podemos!
Durante muitos anos, esse tipo de
treinamento sempre foi feito dentro
das salas de musculacdo com
utilizacdo de maquindrios ou peso
livre, contudo, muitos ainda acredi-
tam que alguns resultados s6 possam
ser obtidos nesse setor da academia.
Claro que a maioria esmagadora da
ala masculina prefere as salas de
musculacio, isso é um fato cultural e
niao hd como reverter. Entretanto,
todos sabem que algumas mulheres
nio gostam da sala de musculagéao e
sdo adeptas das salas de ginadstica,
por diversos motivos: clima de festa,
boa muisica, socializacdo ficil, bons
profissionais, boas aulas, etc. Entre-
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tanto, € muito comum vermos uma
predominancia de aulas com carac-
teristica aer6bia na sala de ginastica,
elas sio mais vendaveis, claro, ou
podemos acreditar que essa procura
da maioria dos frequentadores possa
ser devido a muitos terem geral-
mente 0 mesmo objetivo: diminuir o
percentual de gordura. Para eles, a
melhor forma de atingir esse objeti-
vo é com o treinamento aerébio - o
que é uma cultura enraizada em
muitas academias. Cientificamente
sabemos que, atualmente, a estraté-
gia é um pouco diferente. Geral-
mente as academias equipam suas
salas de gindstica com muitos mate-
riais para aulas aerébias (jumps,
steps, bicicletas) e néo se preocupam
com materiais para treinamento neu-
romuscular. Quando as aulas coleti-

A GINASTICA
LOCALIZADA E
UMA EXCELENTE
FORMA DE
TREINAR FORCA




vas necessitam de sobrecarga, a exem-
plo da aula de ginastica localizada,
elas sao ministradas com caracteristi-
ca de RML (resisténcia muscular
localizada); isso nao impede, porém,
que criemos, planejemos e orga-
nizemos aulas com caracteristica de
treinamento de forca.

Segundo o ACMS (American
College of Sports Medicine) uma das
grandes tendéncias do mercado para
201S € o treinamento de forca; esse é
mais um motivo para organizar aulas
com essa caracteristica nas salas de
ginastica! Organizar um cronograma
para aulas coletivas nao € facil
devido a intimeros fatores, porém
muitas vezes atendem-se mais os
anseios dos clientes ao invés de suas
necessidades. Para vdrios gestores,
esse € o melhor caminho do ponto
de vista financeiro; como conse-
queéncia, os profissionais seguem a
linha de trabalho assim determina-
da. Mas como convencer a gestiao
que € viavel treinar forca dentro da
sala de ginastica (para que ele invis-
ta), assim como convencer clientes
que determinados objetivos podem
ser alcangados através de aulas com
essa caracteristica? O ideal é analisar
e buscar a melhor estratégia para o
sucesso desse tipo de aula; a com-
peténcia do profissional que conduz
a aula, aliada a ciéncia e a um
trabalho de marketing que apresente
resultados concretos, sao estratégias
bastante eficientes inicialmente para
que a aula se torne mais atrativa, seja
um sucesso e gere resultados concre-
tos. A ginastica localizada de hoje é
baseada nos métodos de muscula-
¢do, entdo, dessa forma, poderemos
novamente afirmar que treinar forca
na sala de gindstica € viavel e seguro.

E da competéncia de qualquer
profissional de Educacdo Fisica da
area do fitness dominar os diversos

meétodos e varidveis de treinamento,
para manipula-los e aplici-los de
acordo com a necessidade real do
grupo. A ciéncia afirma, em intime-
ros estudos, a eficiéncia de métodos e
suas aplicagbes e a seguranca e
eficiéncia do treinamento de forca
com objetivos estéticos, para ema-
grecimento, como forma de pre-
vengao e recuperacao de lesdo, no
combate aos efeitos do envelheci-
mento, melhoria no alto rendimen-
to etc. Podemos, entio, utilizar esses
estudos para mostrarmos aos nossos
alunos e clientes os verdadeiros
efeitos desse tipo de aula.

Vejamos alguns exemplos:

Um estudo publicado no Fitness &
Performance Journal, em janeiro/fe-
vereiro de 2004 e que foi conduzido
pelos professores André Fernandes,
Jeferson da Silva Novaes e Estélio
Henrique Martins Dantas, analisou
“os efeitos do treinamento de
ginastica localizada e musculagio
nos niveis de forca maxima em
membros superiores, inferiores e
lombar em mulheres adultas nao
atletas.” O estudo concluiu que nio
houve diferencas significativas, e
que a ginastica localizada é uma
excelente forma de treinar forga, prin-
cipalmente para aqueles que nio
gostam de treinar nas salas de mus-
culacgdo, entretanto, sio necessarios
organizagao e planejamento das
aulas para obtencao de resultados.

Em outro estudo, conduzido pela
professora Maria do Socorro Cirilo e
outros, publicado no The Journal of
Sports Medicine, em junho de 2013 e
que teve como tema os “efeitos da
velocidade de movimento e inten-
sidade no EPOC nos exercicios de
supino e meio agachamento até a
falha”, a conclusao foi que houve
consumo bastante significativo de
02 p6s exercicio (EPOC), principal-
mente no exercicio de agachamento,
que representou o dobro em relacio
ao supino.

Apos todas as citacdes acima,
ainda fica divida sobre a possibili-
dade de treinar forca dentro da sala
de aulas coletivas? Temos ou nio
temos suporte para nossas aulas?
Aconselho posteriormente a leitura
na integra de todos os artigos
citados, dentre muitos outros com
temas similares.

Profissionais, gestores e o setor de
vendas tém, entdo, motivos e ferra-
mentas de sobra para venderem de
forma clara e segura essa aula coleti-
va; caso a academia tenha uma
equipe de marketing, deve utilizar
de forma eficiente essas citagoes,
sempre em uma linguagem que os
alunos entendam, convencendo-os a
adquirir o produto oferecido, assim
como incentivando os que ja sdo
clientes a utilizarem do produto.
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PLANO DE NEGOCIOS
Carlos Cardoso

Diretor Académico dos Cursos de Pés-Graduagdo do Instituto de Ensino UpGrade em parceria com a Faculdade Gama e Souza

PLANO DE NEGOCIOS

uma excelente ferramenta de gestao para academias

Plano de Negdcios de uma
empresa (academia) - conhe-
cido mundialmente pela
expressdo do idioma inglés

Business Plan -, basicamente, € cons-
tituido do Planejamento Estratégi-
co de Marketing e do Planejamento
Estratégico Financeiro. Um nao vive
sem o outro, pois, no primeiro, vocé
vai estruturar o seu negécio, € no
segundo, estabelecer a sua viabili-
dade. Atualmente € o principal docu-
mento estratégico da organizagdo, e
ao longo das matérias que vao com-
por a Coluna “Plano de Negécios” da
Revista Empresdrio Fitness & Health,
vocé vai entender porqué.
Planejamento € a determinagdo
do que vai fazer, qual o caminho a
trilhar, estabelecer a direcdo a seguir,
como alcangar e quais ferramentas
vocé pretende utilizar para atingir
objetivos e metas, quem vai partici-
par da empreitada e quanto vai
custar. No decorrer do percurso,
muita coisa acontecerd diferente do
gue planejou, e ficard mais féacil
reprogramar suas agdes porque
existe um plano elaborado que pode
ser consultado; ao ‘analisa-lo com de-
talhes, descobrird onde estao aconte-
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cendo falhas, para entdo tomar as
atitudes corretivas necessarias para o
redirecionamento.

Ao longo dos tempos, empresdri-
o0s, académicos, pesquisadores e estu-
diosos de administracdo, marketing
e comunicagao, introduziram nas orga-
nizagdes os termos utilizados pelos
militares, e assim, missdo, objetivo,
meta, estratégia, tatica, acao e muitas
outras palavras foram fazendo parte
desse cotidiano; o titulo “Planeja-
mento” também foi evoluindo e
passou a ser conhecido como “Plane-
jamento a Longo Prazo”, depois
“Planejamento Estratégico”, e atual-
mente, “Planejamento Estratégico
de Marketing”, uma indicacdo clara e
reforcada de que o Planejamento
estd direcionado para o mercado.

O Plano de Negdcios que eu
desenvolvi nos tdltimos seis anos,
atuando no curso MBA em Gestdo e
Marketing de Academias da Facul-
dade Gama e Souza, como também,
baseado no know-how adquirido ao
longo dos 35 anos a frente como
empreendedor da CORPORE, 12 Rede
de Academias do Brasil (1980/1993),
e do AKXE, 1° Clube-Academia do
Brasil (1991/2014), é constituido de

oito passos, conforme veremos a
seguir na minha orientacdo passo a
passo, ilustrada através da figura que
eu criei da Matriz do Plano de
Negdcios, onde vocé visualiza toda a
empreitada.

Ao elaborar o Plano de Negocios
da empresa, lembre que sem esse
documento vital, essa ferramenta
imprescindivel, € como dirigir um
navio sem carta de navegacao,
pilotar um avido sem painel de
controle; as chances de fracasso sdo
enormes! Existem intmeros fatores
que podem contribuir tanto para
0 sucesso quanto para o insucesso de
sua empresa. Uma andlise minuciosa
do micro e macro ambientes podem
lhe ajudar na criacdo da missao e da
visdo, como também, no estabeleci-
mento da arquitetura estratégica
corporativa e inovadora. E por esse
motivo que na figura da Matriz do
Plano de Negdcios, entre os passos
n® 1 e n° 2, as setas sdo reversiveis,
pois no processo de construgao da
conceituagdo basica da organizacéo,
ao analisar os cendrios ambientais
no Passo n° 2, vocé pode repensar e
modificar alguns desses elementos
do Passon® 1.
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FEEDBACK E CONTROLE

A partir desse momento, logo no
inicio do Passo n° 2, vocé vai
estabelecer quais sao os Fatores Criti-
cos de Sucesso - reputacao de solidez
financeira, qualificacdo da adminis-
tracdo, conhecimento do mercado,
imagem com os stakeholders, equipa-
mentos disponiveis e tecnologia em-
pregada, relacionamento com os forne-
cedores, expertise no controle dos
custos, localizagdo (ponto comer-
cial), linhas de produtos e servicos,
qualidade técnica do staff, know-how
em marketing e comunicacao etc.

Indmeros e infindaveis aspectos do
macro ambiente devem ser esmiuca-
dos, pesquisados e analisados, que
sdo os elementos incontroldveis - as
variaveis politicas, legais, econo-
micas, sociais, culturais, demografi-
cas, tecnoldgicas e ecoldgicas; e os
aspectos do micro ambiente, que sdo
os elementos controldveis, constitui-
do dos stakeholderes - fabricantes, for-
necedores e prestadores de servigos;
investidores, empreendedores, gesto-
res e parceiros; clientes potenciais,
clientes externos e clientes internos
(colaboradores); o comércio de
entorno da regido escolhida para
estabelecer o seu negécio e o poten-

cial de crescimento, expansao e
desenvolvimento dessa drea.

Segundo a pesquisa desenvolvida
em 2013 pela Endeavor Brasil com o
apoio do Ibope (Endeavor é uma
organizagdo internacional sem fins
lucrativos cujo objetivo é fomentar o
empreendedorismo), aproximada-
mente 88% da populacdo brasileira
acredita que “empreendedores sdo
geradores de empregos”; 74%, que “o
empreendedorismo € a base de cria-
¢ao de riqueza, beneficia a todos nés”
e 76% “preferiria ter um negécio
proprio a ser empregado”. Do outro
lado da moeda, a taxa de mortali-
dade referente a abertura de novas
empresas, € extremamente elevada
nos trés primeiros anos de funciona-
mento, chegando a 90%, sendo que
um dos principais problemas detec-
tados € a falta de conhecimento de
como administrar um negacio.

O que acontece na realidade, € que
a estrutura curricular dos cursos de
graduacdo mantém em seus conteu-
dos programadticos quase 100% refe-
rentes aos aspectos técnico-cientifi-
cos da profissdo, e o aluno, ao se
formar, ndo estd preparado para
enfrentar as mazelas do mercado e,

muito menos, a planejar e adminis-
trar uma empresa. A solugdo é com-
pensar essa falha cursando uma
pos-graduacao direcionada para a
gestdo de um negocio.

Nas consideragoes finais, destaco
ainda que o Plano de Negdcios € um
instrumento para minimizar os
riscos, uma ferramenta fundamental
para capacitagdo de recursos finan-
ceiros nas instituicdes bancdrias,
uma carta prioritaria para atrair
pessoas e reter talentos para a sua
empreitada, um projeto de suma
importdncia na conquista de
patrocinios, apoios e parcerias, um
documento de negociacdo com
todos que interagem com VOCé,
gestor da empresa, desde gerentes e
coordenadores até empreendedores
e investidores.

Nas proximas edicoes, continua-
remos discorrendo sobre os oito pas-
SOs essenciais para a elaboracido de
um excelente Plano de Negdcios. »
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PILATES
Rodrigo Perfeito

Diretor do FISART - Instituto de Pilates, Fisioterapia e Educacao

rodrigosper@yahoo.com.br

PILATES E MUSCULACAO
PODEM SER VENDIDOS EM CONJUNTO

NA ACADEMIA?

om o crescimento do método

Pilates, diversos empreende-

dores do universo fitness

inseriram a modalidade em
suas academias de musculagdo.
Como problemadtica deste texto
temos: serd que € vantajoso para o
empresirio manter duas modali-
dades, onde o senso comum diz
serem muito parecidas?

Para responder a essa pergunta
devemos ressaltar a ideia chave desta
trama: o empreendedor carece de
entender quais sdo as diferencas e
semelhancas de ambos os métodos
para que ndo ofereca o mesmo
servico com nomes diferentes.

Digo isso, pois ambos sdao modali-
dades de treinamento que possibili-
tam o condicionamento fisico,
reabilitagdo, prevencdo de lesoes, e
de uma maneira geral, a promogao
da saude.

Por mais que consintam objetivos
iguais ou semelhantes, o caminho e
os limites fisiologicos e biomecéni-
cos sao alcancados de modo diferen-
ciado. Esse € o “x” da questao, que
precisa ser trabalhado de maneira
inteligente pelos instrutores e pelo
gestor da academia.

Em outras palavras, o aluno que se
matriculou para as aulas de muscu-
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lac@o e de Pilates em dias alternados
pode estar pagando mais para fazer a
mesma coisa nas duas modalidades.
No entanto, quando bem orientado,
treinard de modo complementar e
transdiciplinar, proporcionando a
possibilidade de resultados de modo
mais seguro e inteligente.

Fechando melhor a ideia, vamos
exemplificar dois casos hipotéticos

de empreendedores que oferecem
um pacote que cede o direito ao
aluno de praticar ambas as modali-
dades investindo um pouco mais.

‘O primeiro empreendedor ja pos-
suia a modalidade da musculacao e
implementou o Pilates, pois precisa-
va aproveitar o que considerava ser o
crescimento e o modismo desta nova
atividade. No entanto, néo treinou




O EMPREENDEDOR
CARECE DE ENTENDER
QUAIS SAO AS
DIFERENCAS E
SEMELHANCAS DE
AMBOS 0S METODOS.

seus profissionais de modo correto,
fazendo com que estes propusessem
para aquele aluno que buscava o
condicionamento fisico por meio de
um treino de for¢a (termo generali-
zado) a frequéncia semanal de 3 dias
na musculagao e de 2 dias no Pilates.
Sem comunicagdo entre os profis-
sionais e sem as informacdes ne-
cessarias no momento da venda do
pacote, fatalmente este aluno fara
trabalhos semelhantes em ambas
modalidades, com os treinos se dife-
renciando apenas pelos aparelhos e
principios especificos de cada
método.

Alguém tem dividas de que esse
aluno optard em fazer somente o
Pilates ou somente a musculacio
para baratear ainda mais sua mensa-
lidade, ja que ambos estio se com-
portando de maneira muito seme-
lhante?

Ja o segundo empreendedor
também  implementou  ambas
modalidades em sua academia, no
entanto, buscou conhecimento
realizando um curso de musculacio
e de Pilates e contratou profissionais
preparados. Como no exemplo ante-
rior, este aluno também busca condi-
cionamento fisico pelo treino de
forca e utilizard a mesma frequéncia

semanal. No entanto, no momento
da venda do pacote, o empresario
tinha a seu dispor outro profissional
que levou esse cliente para conhecer
instrutores das duas modalidades,
caracterizando seu objetivo e neces-
sidade por meio de uma anamnese
oral. A partir desta abordagem dife-
renciada, os dois instrutores traba-
lhardo de forma complementar,
diminuindo drasticamente as possi-
bilidades de lesdes por esforcos
repetitivos e evasao de aulas mal
planejadas.

Alguém tem dividas de que esse
aluno optard em fazer tanto o Pilates
quanto a musculagao, ja que as duas
atividades estao se complementando?

Nesta etapa do texto alguns jd
devem estar instintivamente cobran-
do: mas precisamos de um exemplo
de trabalho complementar. Para
concluir nosso texto faremos, entio,
uma exemplificacdo. No entanto,
deve ficar claro que este é apenas um
exemplo diante de um universo de
possibilidades.

Vamos ao exemplo: os instrutores
conversaram com o empreendedor, e
como ambos possuiam conhecimen-
tos cientificos e técnicos, sugeriram
que o trabalho de alta intensidade
especifico para o condicionamento

fisico deveria ser feito na muscu-
lacdo, ja que possuimos a predo-
mindncia de resisténcia plastica
(como as vindas dos cabos de aco e
halteres), possibilitando plats de
adaptacdes biologicas de forca
maiores que o Pilates, que por sua
vez, possui a predomindncia de
resisténcia eldstica em seus exer-
cicios (como as de molas e eldsticos).
Ja o papel do Pilates seria o de condi-
cionamento complementar, e prin-
cipalmente, o fortalecimento das
musculaturas profundas, como para-
vertebrais, multifidos e transverso
do abdémen, com o intuito de
melhorar a postura, a percepgio
corporal e a diminuicao do risco de
lesoes durante e ap6s ambas as
modalidades.

Com um modelo como este, o
empreendedor tera maior possibili-
dade de sucesso financeiro e satis-
facdo de seu cliente, que como sabe-
mos, € fundamental para que o
empreendimento continue no ca-
minho certo. ¢
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ATIVIDADES AQUATICAS

Rene Wegner

Socio-proprietdrio do Centro de Atividades Aquéticas Hidrovida

rene@hidrovida.com.br

Economizando

&

custo fixo € a principal
fonte de despesas em uma
academia ou escola de
natacdo. Nele estdo embuti-
dos aluguel, IPTU, contas de agua,
luz e gas, parte dos saldrios, etc. A
maneira mais eficiente, porém desa-
fiadora, de aumentar a lucratividade
do seu negécio € reduzindo o tama-
nho deste custo, sem baixar a quali-

dade do servico oferecido.

No caso do setor aquatico, a dgua e
seus agregados (aquecimento, limpe-
za de filtros, esterilizagdo) sao uma
das principais despesas passiveis de
serem reduzidas. Some-se isso ao fato
de estarmos vivendo escassez de
chuvas, e a economia vai além do
financeiro.

Existemn dicas simples para tentar
reduzir seu consumo de dgua: verifi-
car regularmente se os chuveiros
estao devidamente fechados, usar
torneiras de acionamento por
pressao nas pias e utilizar regulador
de jato nas mangueiras, ou jato de
alta pressdo, para lavar areas grandes.
Estas sdo dicas titeis e vdlidas, mas de
resultados timidos.

O maior vilao no consumo d'dgua
numa piscina € a retrolavagem dos
filtros. Toda vez que a piscina for
aspirada, as impurezas que se encon-
travam em seu fundo sdo sugadas e
depositadas no seu filtro, tornando
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sua limpeza necessdria apds cada
secdao. Como este processo € realiza-
do, em média, duas vezes por
semana, utilizando-se a dgua da
prépria piscina, significa que todos
os meses desperdicamos dezenas ou
centenas de metros ctbicos de dgua
aquecida e esterilizada. Como atenu-
ar este desperdicio?

Ha dois anos adquirimos um rob6
aspirador dé€ piscina. Este aparelho
possui um sensor que o direciona
sem comando manual, enquanto
suga as impurezas decantadas,
depositadas nos azulejos, para uma
bolsa independente, facil de ser
removida e limpa. E colocado na
piscina a noite e o deixamos aspiran-

do automaticamente; de manhi é
retirado e guardado. Com isso, além
nao termos mais que nos preocupar
com horarios disponiveis para fazer a
limpeza do tanque, ha uma econo-
mia gritante no consumo de dgua,
uma vez que a quantidade de-
lavagens dos filtros foi reduzida a
menos da metade. Ainda ocorre
economia de energia, jd que quando
abastecemos a piscina, esta nova
dgua precisa ser aquecida.

Essas sao dicas simples e de investi-
mento relativamente baixo que, no
médio e longo prazo, trardo mais
economia na sua conta de agua. °
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NUTRICAO

Thayana Albuquerque

Mutricionista / Mestre em Neurociéncias e Biologia Celular

www.thayanaalbuquerque.com.br

Como potencializar
a queima de gordura com

S FITOTERAPICOS

odo mundo deseja ter um

corpo de causar suspiros,

porém o que mais incomoda

as pessoas sao aquelas
gordurinhas localizadas dificeis de se
livrar. Quando a pessoa estd muito
acima do peso, mesmo ao final de
um longo processo de emagrecimen-
to, ainda restam algumas gorduras a
serem eliminadas que nao saem
facilmente somente com a dieta.
Certamente, a atividade fisica é
fundamental neste processo, afinal
cerca de um terco da energia utiliza-
da diariamente pela pessoa normal
se destina a atividade muscular. E
neste contexto que podemos poten-
cializar ainda mais a queima de
gordura (lipdlise) utilizando alguns
fitoterdpicos. Entretanto, antes de
sair tomando qualquer um deles
indicados para emagrecer, precisa-
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mos saber como funcionam e quem
de fato pode toma-los. Isso mesmo,
nao € porque estamos falando de
plantas que qualquer pessoa pode
consumir, pois até mesmo para 0s
fitoterapicos existem muitas
contra-indicagdes.

Neste artigo, o objetivo ¢é fazer
com que vocé tenha uma visdo geral
sobre o assunto. O primeiro passo é
entender que o sistema nervoso
simpdtico € o principal responsavel
pela estimulacdo da lipolise nos
adipocitos. Isto ocorre por causa da
producdo de catecolaminas, cujo
produto final € a adrenalina. O que
acontece de fato é que a presenca de
adrenalina em receptores especificos
da membrana celular ativa uma
cascata de reagoes que estimulam a
lipélise. Apos a ligacdo da adrenalina
em seu receptor, uma outra enzima

chamada de adenilato ciclase €
ativada. Esta enzima transforma ATP
em AMP ciclico que por sua vez ativa
a proteina quinase A (PKA) que, em
seguida, ativa o horménio sensivel
lipase, responsavel pela lipdlise.
Entender este mecanismo € de fun-
damental importancia, pois alguns
fitoterapicos agem nestas vias.
Existem fitoterdpicos, como por
exemplo, o Koubo, que agem estimu-
lando os receptores de adrenalina na
membrana celular, iniciando toda a
cascata que estimula a lipdlise.
Entretanto, todo fitoterdpico que age
nesta via tem como efeito colateral
mais agitagdo, nervosismo, palpi-
tacoes, ins6nia a até aumento da
pressdo em pessoas mais sensiveis.
Isso acontece por ser um estimulante
do sistema nervoso central, como € 0
caso dos chds verde, branco e verme-




PRECISAMOS
SABER COMO
FUNCIONAM E
QUEM DE FATO
PODE TOMA-LOS

lho. Existem, também, alguns
fitoterdpicos que agem diretamente
na enzima adenilato ciclase, como
por exemplo, o colleus forskolii. Este
fitoterdpico atua aumentando os
niveis de adenilato ciclase, que,
consequentemente, aumentarao os
niveis de AMP ciclico, com a vanta-
gem de ndo aumentar a pressao e a
frequéncia cardiaca.

Outra classe de fitoterdpicos interes-
sante sdo os que inibem a degra-
dacdo do AMP ciclico, por possuirem
cafeina em sua composicao; a pholia
magra € exemplo dessa classe. Entre-
tanto, essa classe de fitoterdpicos
também € estimulante do sistema
nervoso central, ndao podendo ser
usado em pessoas mais sensiveis a
seus efeitos colaterais.

Por fim, existe um fitoterdpico que
age de uma vez em todas estas vias

chamado de sinetrol, que € um extra-
to patenteado de laranja vermelha,
toranja, citrus e extrato de guarana
contendo de 60% a 80% de
biofendis.

A maneira ideal de assegurarmos a
escolha do melhor fitoterdpico e da
dose correta é procurando um profis-
sional da satide com uma especiali-
Zagao na drea, pois de acordo com a
Vigildncia Sanitaria, a partir de 2016,
somente os profissionais com esse
requisito poderao prescrever as
famosas formulas emagrecedoras
manipuladas. Sendo assim, além de
um emagrecimento saudavel, poten-
cialize a queima das gordurinhas
indesejadas com o maximo de segu-
ranca e tranquilidade. ¢
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DE UM CONSULTOR?
oU DE UM ASSESSOR?
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muito-comum hoje encontrarmos esta ddvida.

Recebo algumas dezenas destes pedidos todos os

meses, de gestores de academias, studios de

pilates ou studios de personal training querendo

um consultor, assessor ou uma combinagao dos dois, como
um mentoring, que v a academia resolver os problemas.

A questao principal que aqui se coloca €: quando a sua

academia precisa realmente deste auxilio? E quem € a

pessoa certa, serd um assessor ou consultor, até mesmo

O principio da necessidade normalmente parte do
momento em que vocé nio consegue enxergar solugoes
para os mais diversos tipos de obrigacoes que uma
empresa precisa resolver.

Entdo, basicamente, o que eu gostaria que vocé
entendesse € que este texto € feito pensado nas
academias pequenas e médias que geralmente tém
poucos recursos, € muitas vezes o gestor € formado em
Educagao Fisica com pouca formagao teorica e até prati-

uma combinagao das duas funcoes?

POR QUE CONTRATAR UM
ASSESSOR?

Considere que vocé tem um pro-
blema e jd o identificou, tem até
nocao de como soluciona-lo, desco-
briu em outras academias que este
problema foi resolvido de determi-
nada maneira, mas vocé nao tem
mao de obra especializada na
academia ou contratar esta mdo de
obra se tornaria muito caro. Este € o
momento de avaliar a contratagao de
um assessor especializado.

Pode ser para fazer um treinamen-
to especifico de vendas, de atendi-
mento, pode ser para fazer uma
propaganda, uma campanha de
marketing, criar um site, melhorar a
sua comunicacao.

Estas sdo algumas das funcgoes
especializadas que s6 dardo certo se
vocé souber exatamente o que espera
do assessor, ou seja, quando vocé ja
tem a estratégia e vocé conhece a
solucdo, s6 que apenas nao tem
braco para aplicar.

Quando eu preciso de uma
contabilidade, eu ndao chamo um
consultor contdbil, eu chamo um
assessor contabil, porque eu quero
que ele ponha a médo na massa e faca
a contabilidade funcionar. Depen-
dendo dos casos, isso pode s6 levar
um dia de trabalhio, ou seja, eu nao
preciso contratar um funcionario

ca para a administracdo do seu negocio.

que me disponibilize meses para
uma dificuldade de curto prazo. Isso
seria um desperdicio.

POR QUE CONTRATAR UM
CONSULTOR?

Nem sempre o problema ¢€
perceptivel, e tem ocasides que
somente identificar um problema
nio te traz solucdes viaveis. Vocé
pode nao entender o motivo das suas
vendas nao funcionarem, ou nao
conseguir sair de um determinado
patamar de faturamento, nimero de
atendimentos, clientes, até mesmo
indagar sobre o mercado sem saber
por qual motivo outras academias
crescem, aparentemente fazendo
coisas parecidas com a sua, ou perce-
ber que o mercado nao estd mais
promissor, que estdo ocorrendo
mudancas no mercado fitness que
vocé atua; nestes casos, vocé precisa
de alguém que entenda de gestdo
estratégica, geralmente esta pessoa €
um consultor especializado.

Os consultores sao capazes de
prestar importante ajuda as empre-
sas, sob a forma de reavaliacdo de
suas oportunidades, estratégias e
taticas de mercado, onde ele podera
dizer a vocé quais sdo os caminhos e
alternativas que vocé pode seguir,
baseado em 'um diagnéstico do
mercado, para vocé agir com um

plano de acdo. Esse plano podera ser
executado por vocé sozinho, com o
acompanhamento do consultor ou
com a assessoria de outra pessoa
especializada em  determinada
necessidade.

E POR QUE CONTRATAR AMBOS?

Problemas em qualquer empresa
existem ou podem surgir, e solucdes
sao desejaveis em formas de conse-
lhos e efetivagdo prdtica. O foco
principal é que vocé precisa de mais
resultados. Muitos consultores ape-
nas aconselham, mas nao enfrentam
o problema, nem implementam as
suas sugestoes.

Por isso € importante contratar
um profissional ou uma empresa que
traga resultados, e, se possivel, nas
mais diversas dreas, como marketing,
vendas, gestao, administracdo, base-
ados em estudos minuciosos e objeti-
vos, com orientacdo e sugestoes,
com pensamentos criativos e origi-
nais para uma definicdo mais
cuidadosa dos problemas.

Faca a escolha certal

Luis Perdomo
Presidente do Grupo Acade Gestdo de

/> [tica e Responsavel
www.acadesystem.com.br

Academias; criador do Modelo de Gestdo




JURIDICO
Joana Doin

Sécia gestora da JD Consultoria Juridica, especializada em fitness

A importancia da

REPRESENTATIVIDADE

SINDICAL

ma boa demonstracao da

importancia da representa-

tividade dos sindicatos € a

participacdo  obrigatoria
dessas entidades nas negociacoes
coletivas de trabalho. Os sindicatos
patronais devem firmar Convengao
Coletiva de Trabalho com os sindica-
tos dos empregados - muitas vezes,
em nossa categoria, divididos entre
aqueles que representam os profis-
sionais de Educacao Fisica, e outro
que representa os empregados que
ndo possuam registro junto ao Con-
selho Regional de Classe. Neste caso,
a empresa deve seguir, para 0s que
possuem CREF, as regras desta
convengao, e para os empregados
que nao o possuem, as regras da Con-
vencao distinta.

E bem verdade que a juventude do
segmento ainda nos traz muito que
aprender e evoluir. E a entidade
sindical nao serd diferente: também
esta engatinhando em sua historia
de conquistas.

Ha que se equalizar os interesses
de todo o mercado, incluindo
pequenas, médias e grandes empre-
sas. Ndo se pode esquecer que uma
simples cldusula mal incorporada a
Convencao Coletiva pode causar
danos irreparaveis aqueles que
proveem o mercado com emprego e
buscam, a cada dia, a regularidade.

Cabe aos empresarios estudarem,
compreenderem e lutarem por seus
direitos enquanto empregadores,
aderindo a entidade sindical. Esta,
por sua vez, deve ter as portas abertas
aos proprietdrios, sem impedir o
ingresso legitimo e sadio ao segmen-
to.

O sindicato nédo pode deixar de
receber filiados por questoes finan-
ceiras, e também nio tem autono-
mia para legislar em causa propria. A
alterndncia de poder € sempre sadia,
e deve ocorrer preferencialmente
sem embate. O que ndo pode ocor-
rer, em hipdtese alguma, € ficarmos
de bragos cruzados aguardando

alguma surpresa que comprometa a
rentabilidade ou até mesmo a viabi-
lidade do negdcio.

Para isso, € preciso entender
questdes muitas vezes estranhas a
gestdo em si, mas que se mostram
essenciais para a prosperidade do

segmento. ®

Com colaboragao de Fabiano Kempfer
Consultor de Empresas
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GESTAO COM CIENCIA

Edvaldo de Farias

Diretor da Movimento Humano Treinamento & Desenvolvimento

www.movimentohumano.com.br

PAPEL DOS GESTORES X
EXCELENCIA NOS NEGOCIOS

foco deste artigo € convidar

vocé a reflexdes sobre as

relacdes entre o perfil de

comportamentos e atitudes
dos gestores de nossas empresas
fitness e a exceléncia nos negocios
sob sua responsabilidade, em um
contexto de crescente competitivi-
dade e, por consequéncia, deman-
dante cada vez mais de diferenciacao
na entrega de servigos a sociedade.
Com isso, a ideia é abordar uma
capacidade “diferente” dos gestores
para “enxergar” o seu negocio e as
relagdes dele com o mercado com
certa curiosidade e inquietude, tanto
em relacdo ao que estd dando certo
como em relagao as falhas, manten-
do-se “conectados” como eximios
“importadores” de valor para o su-
cesso e rentabilidade do negécio. Em
outras palavras, destacamos como

34 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | Janeiro a Abril 2015

caracteristica essencial do gestor
contemporaneo a SAGACIDADE.

O cendrio atual nao deixa ddvidas
quanto a necessidade de qualificacao
dos servicos a clientes. Nesse aspec-
to, algumas empresas, de diferentes
portes e localizacdo, tém investido
na capacitagdo profissional de
gestores e colaboradores da ponta
com vistas a “hipertrofiar” seu
capital intelectual, ainda que este
investimento muitas vezes ndo deixe
claro onde pretende chegar, mas que
nem por isso deixa de ter seu mérito.
Mesmo que em dimensdes ainda
modestas, temos assistido tal inicia-
tiva pelo simples fato de compreen-
derem que sdo eles, de fato, os
norteadores de todo processo de
melhoria pretendido. Assim, consi-
deramos que uma das principais
responsabilidades do gestor € exata-

mente a defini¢ao da forma pela qual
o cendrio mercadolégico deve ser
percebido por todos os colabora-
dores, da direcdo que a empresa
pretende seguir na relacdo com seus
clientes. Esta escolha deve ser feita
com vistas a promover no dia-a-dia,
uma capilarizagao do valor “excelén-
cia” por todos os membros da empre-
sa de tal forma que, independente da
funcio, canalizem suas agdes, ener-
gia e talentos na direcdo de con-
tribuir para o sucesso do negécio. A
esta capacidade gerencial, de man-
ter-se “antenado” com tudo que
acontece a sua volta, de modo a
importar dessa realidade licOes e
insights para a melhoria da sua
empresa e dos servigos que presta
aos seus clientes, chamamos de
SAGACIDADE.

Mas gestores sagazes precisam de em-




AS SOLUGOES DE ONTEM,
BEM COMO SEUS
SERVICOS, TALVEZ NAO
SEJAM ADEQUADOS
AMANHA, POIS QUEM 0S
COMPRAM SAO PESSOAS

presas igualmente sagazes. Empresas
assim ndo sabem tudo, nio tém as
respostas certas € nem agem de
forma padronizada pela média.
Sabem que as solugdes de ontem,
bem como seus servicos, talvez nao
sejam adequados amanha, pois
quem Os compram $30 pessoas, por
definigdo insatisfeitos e desejantes, o
que demanda profunda capacidade
de perceber sutilezas nas mudancas
de necessidades/interesses/desejos
para prover entregas adequadas a
cada momento. Esse tipo de variacdo
no comportamento dos consumi-
dores deve estar inserido na “cor-
rente sanguinea” da empresa sagaz
de tal forma que a mudanca constan-
te nao a assuste, mas, muito pelo
contrario, a inspire a recriar-se todos
os dias, fazendo com que, tanto aos
olhos dos clientes como dos concor-

rentes, ela seja percebida como
alguém dotado de um “sexto senti-
do” corporativo capaz de identificar
um espago para surpreender, encan-
tar e antecipar solucdes para necessi-
dades explicitas ou implicitas.
Muitas das vezes estas solucdes nao
acontecem no nivel da inovacdo nos
servicos, modalidades inéditas ou
Nnovos recursos, mas sim na “forma
de entregi-los”, desafiando o
status-quo e gerando percepgdes que
representam valor agregado para o
cliente, ocupando em suas mentes
um lugar de destaque e tornando-os
menos suscetiveis a dividas quanto
a0 servico que vocé os entrega e as
opg¢oes disponiveis no mercado para
a compra, pois nesse momento ele
entende que vocé tem um “algo a
mais”. Em sintese, monitorar e fazer
acontecer este “plus” sao funcoes do

gestor, e para isso € preciso que seja
desenvolvida nele a “visdo de aguia”
necessaria para que nada passe por
despercebido e tudo possa ser usado
a favor do negécio. Assim, recomen-
damos que vocé pense nisso na hora
de investir na capacitacio dos seus
gestores, incluindo saberes ligados a
estas capacidades propiciando e
fazendo diferenga nos rumos do seu
negocio. *

REFERENCIAS:

HUNTER, James C. Como se Tornar um Lider Servidor

Os Principios da Lideranca de O Monge e o Executivo,
Sextante, Rio de Janeiro, 2006.

VENLIOLES, Febio Motta. Manual do Gestor de Academias.
Rio de Janeiro: Sprint, 2005.

VERGARA, Sylvia Constant. A Lideranga Aprendida.
GVexecutivo, vol. 6, n. 1, jan-fev 2007, Disponivel em
http://rae.fgv.br/sites/rae.fgv.br/files/artigos/4724.pdf
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E a partir deste periodo que as
academias comecaram a oferecer um
“carddpio” mais atrativo. Jd nao
bastava mais oferecer apenas aulas
de natacao, judo ou ballet, as aca-
demias comecaram a planejar seus
espacos para oferecerem as criangas
muita diversao, esporte e lazer!

A atividade fisica para a crianga
deve ser desenvolvida como
primeiro objetivo de incentivo a
adogao de um estilo de vida apropri-
ado com a pratica de exercicios por
toda a vida, com o intuito de desen-
volver e manter condicionamento
fisico suficiente para melhoria da
capacidade funcional e da satide.

£ fundamental que o gestor enten-
da as necessidades do novo ptblico -
as criancas. A infancia é entendida
como um periodo onde hd grande
desenvolvimento por parte dos
menores. Para isso, as atividades
fisicas e lddicas direcionadas as
criancas deverdo sistematizar a
cultura corporal do movimento,
envolvendo-as num  ambiente
acolhedor que serve para transmitir
valores, atitudes e conhecimentos
que visam o desenvolvimento
integral do ser humano. Existem
cinco qualidades fundamentais da
dimensao lddica. Sao elas: ter prazer
funcional, ser desafiadora, criar
possibilidades criativas, possuir
dimensao simbodlica e expres-
sar de modo construtivo e
relacional.

E com a pratica das
atividades ludicas
que as criangas
ampliam seus
conhecimen-
tos sobre si,
sobre 0s ou-
tros e sobre
o mundo
que estd
ao seu

E FUNDAMENTAL
QUE O GESTOR
ENTENDA AS
NECESSIDADES DO
NOVO PUBLICO —
AS CRIANCAS

redor. Desenvolvem as muiltiplas
linguagens, exploram e manipulam
objetos, organizam seus pensamen-
tos, descobrem e agem com as regras,
assumem papel de lideres e se sociali-
zam com outras criancas.

O desenvolvimento dessas crian-
¢as acontece justamente na idade
compreendida entre 6 e 15 anos.
Capacidade  de  aprendizagem
motora, capacidade de diferenciagao
e controle, capacidade de reacao,
capacidade de ritmo, capacidade de

equilibrio, resisténcia, forca, veloci-
dade, flexibilidade e capacidade de
aprendizagem tém suas fases sensi-
veis, momento em que devem ser
trabalhadas na idade escolar, priorita-
riamente entre 6 e 15 anos de idade.
Cada uma delas acontece num perio-
do especifico que deve ser observado
e desenvolvido com qualidade.

Uma das propostas mais eficientes
para atender as criangas nas aca-
demias é a Escola de Esportes. Ela
oferece aos alunos a oportunidade de
vivenciar as diversas experiéncias
motoras desenvolvendo o ser hu-
mano de forma global. O termo
define um mix de aulas que visa
enriquecer o repertério motor infan-
til, formando um cidadao aderente a
cultura esportiva e ludica.

Os programas infantis devem
oferecer as criangas a oportunidade
de vivenciar a maior quantidade de
experiéncias motoras possiveis,
desenvolvendo-as nos  diversos
aspectos: fisico, social, afetivo, emo-
cional e psiquico.

Oferecer atividades bem elabora-
das e desenvolvidas especialmente
para o publico infantil com profis-
sionais especialistas proporciona ao
cliente maior seguranca e confiabili-
dade, tratando-se, assim, de uma
ESTRATEGIA DE RETENCAO.

Em 2013, é lancada no Brasil, de

forma inédita e exclusiva a KIDS
MOVE FITNESS PROGRAMS, sendo
ela uma empresa especializada em
criacdo, gestao e viabilizacdo de
programas infantis em academias,
escolas e clubes. Por meio de uma
metodologia inovadora a empresa
ajudard as academias a obterem

SUCESSO nesse novo negaocio.

Que 2015 seja de muita prospe-
ridade profissional a vocé, caro
leitor! Grato e até a proxima
coluna! *

Tiago Aquino (Pagoca)
Diretor da Kids Move Fitness Program
- www.kidsmovefitness.com.br




ENDIMEN

QUANDO TUDO
FICA IGUAL,

O QUE PODE
SER FEITO
PARA SER
DIFERENTE?
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sta € uma pergunta que,
provavelmente, tem muitas
respostas, pois o profissional
de Educacéo Fisica que atua
nas academias, clubes, centros
esportivos, estidios, tem algumas
possibilidades - busca ajuda na fisio-
logia, diddtica, psicologia, neurolin-
guistica, marketing, enfim, nas difer-
entes dreas que sdo fundamentais
para o desempenho de suas funcgoes.
Quando surgiram os primeiros
equipamentos eletrénicos, as bicicle-
tas e, na sequéncia, as esteiras e
aparelhos de musculagdo computa-
dorizados, quem os possuia tinha
um diferencial no mercado, porém,
muito rapidamente, a grande maio-
ria das academias passou a ter, prati-
camente, os mesmos aparelhos.
O mesmo aconteceu com as aulas
coletivas, nos anos 80: eram poucas

as academias que ofereciam as aulas
de “gindstica aerébica” porém, com
a oferta de cursos de capacitacdo,
videos (na época nao havia o recurso
da internet, demorava um pouco
mais), rapidamente deixou de ser
novidade, exclusividade de algumas
pouco academias.

Atualmente, as mudangas sao mui-
to rapidas, algo que surge como novo
no mercado, muito rapidamente se
torna comum e, com um detalhe, da
mesma forma que veio... vail

Isto significa que os gestores,
professores de musculacdo, aulas
coletivas e personal trainers tém que
estar muito atentos as rdpidas
mudancgas tecnolégicas e metodo-
l6gicas (comentamos no artigo ante-
rior, na edicdo 69, sobre as novas
tendéncias do mercado).




SE TUDO ESTA IGUAL...
COMO PODEMOS SER DIFERENTES?

Aresposta € uma conduta que tem
sido exaustivamente discutida pelos
consultores, gestores e especialistas
no assunto: atendimento! Simples,
nao? Para ser diferente, é preciso
atender melhor, pois, segundo
relatos, o mal atendimento é uma
das principais razdes do desconten-
tamento do cliente, nao s6 nas
academias, mas de forma geral.

De acordo com o CPDEC - Centro
de Pesquisa de Educacao Continua-
da, em um cendrio em que, cada vez
mais, as empresas disputam pela
preferéncia de um mesmo cliente, a
qualidade no atendimento se tornou
fundamental. Os clientes se
tornaram mais exigentes e conscien-
tes nao s6 de seus direitos, como
também dos “mimos” que deverdo
receber para prestigiar uma empresa
com sua preferéncia. Confira o site
www.atendimentoacliente.com.br

Nas academias, na sala de muscu-
lagao, nas aulas em grupo e no aten-
dimento personalizado, os clientes
esperam que os profissionais que os
atendam se comprometam a
ajuda-los a atingir seus objetivos e, é
claro, dentro do prazo esperado. Ter
acesso garantido ao atendimento,
sempre que necessitarem, compro-
metimento de quem atende e obter
sugestoes e orientagdes para mudar
suas rotinas de treino, sdo algumas
das principais expectativas.

Embora pareca simples atender a
essas expectativas, ao que tudo
indica, as academias, de forma simi-
lar as demais empresas, nao tém tido
sucesso em satisfazer seus clientes.
Conforme relato da CPDEC, pesqui-
sas recentes demonstram que 97%
das empresas ndo conseguem satis-
fazer mais do que 60% de seus clien-
tes. Uma das principais razdes apon-
tadas € que os profissionais
responsaveis pelo atendimento nao
tém as competéncias exigidas para o
bom desempenho da fungao.

ESTRATEGIAS PARA
SURPREENDER O CLIENTE

Na realidade, ndo existe uma for-
mula maégica do sucesso em diferen-
tes dreas, tanto no esporte, na
inddstria como, no nosso caso, para
as academias e profissionais de
Educacio Fisica; existem sim, alguns
procedimentos, ja experimentados,
que deram certo.
ANTES DE INICIAR O TREINAMENTO

Uma avaliacdo pré-participacao,
realizada no formato coaching,
quando o cliente vai iniciar o
programa de treinamento, que iden-
tifica os seus objetivos e, por meio de
testes funcionais, com documen-
tacdao videofotografica, mostra as
suas necessidades, é uma boa estraté-
gia para surpreendé-lo. A grande
maioria nao tem a minima ideia do
que necessitam, em termos de movi-
mento, as suas dificuldades, nas
quais o profissional de Educacdo
Fisica podera ajuda-lo por meio de
métodos e técnicas adequados para
tal finalidade.
DURANTE O TREINAMENTO

Na sala de musculagdo, somente
trocar o pino do aparelho, ficar ao
lado do aluno na esteira ou pergun-
tar se “estd tudo bem”; nas aulas em
grupo, entrar na sala, apertar o botao
“play” do equipamento, ficar o
tempo todo no palco ou na bike e, ao
finalizar a aula, apertar o “stop”, sem
corrigir ou elogiar, somente contar
até 8 ou perguntar “tem alguém ai?”
sdo condutas comuns, que se repe-
tem da mesma forma, praticamente
em todos os locais de treinamento.

O uso do feedback, de forma

simples e entendido com retroali-
mentacdo, além de fornecer infor-

magdes, pode se constituir em
excelente alternativa para sair da
mesmice, do lugar comum, sob o
ponto de vista didatico e de atendi-
mento. E muito simples e ficil corri-
gir o aluno e dar algumas dicas sobre
a forma de executar o exercicio (feed-
back corretivo). Uma das principais
reclamagoes dos alunos é que
ninguém os corrige, muitas vezes
nao sabe se estd fazendo certo ou
errado. Absurdo, ndo?

O feedback valorativo é uma ferra-
menta de valor emocional fantasti-
co, elogiar o aluno pela sua perfor-
mance, a forma pela qual executou o
exercicio, transmite uma carga de
interesse pessoal muito grande. Vocé
nao precisa, a todo instante, estar
elogiando, mas, em momentos opor-
tunos, € fundamental. Aproveitar
para sugerir uma nova forma de
executar o exercicio, criar um novo
desafio, no momento do feedback,
vai mostrar ao aluno o quanto vocé
estd interessado, preocupado com
sua evolucao.

Na realidade, estes procedimentos
muito simples podem ser realizados
para que o aluno sinta-se cuidado, com
acolhimento. Duas expressdes que,
seguramente, quando colocadas em
pratica, ajudam a surpreender o cli-
ente e o resultado... SUCESSO! »

Mauro Guiselini

Diretor do Instituto Mauro Guiselini
de Ensino e Pesquisa
www.institutomauroguiselini.com.br
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“Causos”

por Felipe Goulart

ivemos em uma €poca
onde a informacao esta
disponivel para qualquer
um. Basta uma rapida
pesquisa na internet que podemos
achar um enorme nimero de infor-
macoes sobre qualquer assunto. A
atividade fisica é uma delas.

Em virtude disso, um profissional
que deseja se destacar no mercado
precisa estar em sintonia com as
atualidades do mercado. Nosso
CASE de sucesso € um conjunto de
dicas para o profissional de Educacao
Fisica se atualizar. Vamos la!

1. Foco: Tenha foco no seu estudo
em relagao a sua especialidade. Se a
sua area de interesse € musculacao
ou gestdo, procure ler sobre isso.

2. Filtre as fontes: Ler tudo o que
aparece pela frente nao € uma boa
dica. Procure fontes confidveis -
revistas cientificas, anais de con-
gresso, artigos de revistas sérias.
Lembre-se que existe a leitura
para leigos e a leitura para profis-
sionais. Vocé € um profissional!

3. Use a Internet: Na internet vocé
pode encontrar muito material
sobre a sua area de conhecimen-
to. E, na grande maioria das
vezes, de graca.

)

Use as redes sociais: Facebook,
Twitter e LinkedIn sao ferramen-
tas valiosas para quem as utiliza a
favor do conhecimento. Profis-
sionais de ponta no mercado
mantém em suas redes sociais um
canal aberto de troca de conheci-
mento. Procure-os, adicione-os e
aproveite.

&0 | Ememesamio FITHESS & HEALTH | Janeiro a Abril 2015

5. Faca cursos: Como 0 nosso mer-
cado estd em constante atuali-
zacao, procure fazer, pelo menos,
um curso na sua area de interesse
a cada semestre, seja ele um curso
de extensao formativo ou infor-
mativo.

6. Cresca continuamente: Seja um
eterno estudante. Caso tenha
terminado sua graduagao, faca
uma P6s Graduacdo, continue a
estudar. Um profissional atualiza-
do € muito valorizado.

7. Compartilhe o conhecimento:
O conceito de “ensinando € que
se aprende” nunca foi tdo atual.
Discuta com colegas, comparti-
lIhe o que vocé aprendeu com os
mais novos. O resultado dessa
troca € fantastico!

Entédo pessoal, coloque essas dicas
em prdatical Bom estudo, mdéos a
obra. O sucesso te espera!

Na nossa proxima coluna falare-
mos sobre avaliagdo fisica. Se vocé
teve alguma experiéncia negativa ou
positiva na avaliacdo fisica, compar-
tilhe conosco.

Se vocé tem algum CASE ou CAUSO para com-
partilhar envie para sfsconsultoria@globo.com.
Teremos prazer em publicar aqui e resguardare-
mos a sua privacidade, se vocé assim desejar.

Felipe Goulart

Proprietario da rede MyFit
de academias e consultor




REDACAO

de Sao Paulo

urante o 30° Congresso
Internacional de Educacido
Fisica, realizado em janeiro,
em Foz do Iguacu, encontra-
mos o professor de Educacdo Fisica
Gilberto Bertevello, presidente do
Sindicato das Academias de Sao
Paulo, o SEEAATESP, que nos falou
sobre a importancia do movimento
sindical, num momento em que,
mesmo numa suposta crise, o
numero de academias continua
aumentando no Brasil.
Um sindicato tem, basicamente,
as seguintes fungoes:

e FUNCAO DE COOPERAGCAO: 0s sindica-
tos, por vezes, sao chamados a
auxiliar nos servicos de satisfacao
do interesse ptiblico, que estdo sob
a incumbéncia do Estado.

e FUNCAO DE REPRESENTACAO: dos
interesses da categoria e dos inte-
resses dos associados.

e FUNCAO REGULAMENTAR: € a
celebracdo das ‘convencoes coleti-
vas de trabalho.

SEEAATESP

Sindicato das Academias

e FUNCAO ECONOMICA: sao as fontes
normais de custeio de que se
utiliza o sindicato para a satisfacao
de suas necessidades.

* FuNcAo PoLIiTICA: tomada, aqui, no
seu sentido mais amplo e nao no
sentido politico-partidario.

® FUNCAO ASSISTENCIAL: disciplinada
pela CLT.

* FUNGAO ETICA: as pressoOes inerentes
aos processos de celebracdo de
acordos e convencdes podem,
eventualmente, distorcer (0]
processo de negociacao coletiva.
Nesse caso, muitas vezes o Gover-
no intervém para manter a ordem
publica e os interesses da coletivi-
dade, impondo as categorias sin-
dicais em conflito a adocao de
um comportamento €tico, com
procedimentos de negociagdo
alicercados na boa-fé, sem atos de
violéncia contra pessoas e coisas e
sem qualquer dano a terceiros
estranhos ao conflito.

Cabe aos sindicatos, a negociagao
salarial e representacdo politica da
sua categoria, seja ela econdémica ou
laboral, e a defesa das questdes
trabalhistas dos seus representados.
Ser sindicalizado, além de ser uma
determinacao legal no Brasil, leva a
prdtica o associativismo, onde a
cooperacao entre um grupo de
pessoas ou empresas com objetivos
comuns pode levar ao desenvolvi-
mento estrutural e econémico dos
negocios. Nao se sindicalizar signifi-
ca estar a mercé do que for decidido
pelos participantes nas assembleias,
perdendo o direito de se manifestar
em relacao aos assuntos.

Conhecer a atividade sindical e
participar, ativa e efetivamente, das
assembleias, pode ajudar a desenvol-
ver ainda mais o mercado de acade-
mias e o seu negocio. Onde mais tém
voz, a coletividade se beneficia.

Vale lembrar que as academias sao
as empresas que mais empregam
profissionais de Educacdo Fisica no
Brasil. ¢
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ARQUITETURA
Patricia Totaro

Arquiteta especializada em projetos estratégicos para clubes e academias

A PORTA DE ENTRADA PARA O ALUNO

abemos que héd vidrios
pontos de contato entre o
aluno e a academia para
que ele se torne fa e sinta-se
2 vontade com o ambiente. Por isso,
trouxe para nossa conversa a questao
da recepcao, local em que comega a
experiéncia do visitante na sua
academia. Sendo assim, a0 pensar no
projeto da recepcao deve-se levar em
conta seu impacto e funcionalidade.
Para que o aluno e o visitante
sintam-se sempre bem recebidos, a
recepcao deve ficar totalmente em
evidéncia na entrada. O visitante
nao pode ter duividas para onde deve
dirigir-se ao entrar. A recepcionista
deve ver o aluno assim que ele chega,
para lhe desejar um bom dia, por
exemplo.
Ao passar pela catraca é ideal que o
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aluno visualize varios ambientes ao
mesmo tempo: tanto espagos de
exercicios e aulas como espagos de
convivéncia. Essa visualizacdo cria
uma vontade instintiva de se
integrar ao ambiente e, consequen-
temente, o induz ao exercicio.

A recepgdo também engloba um
espaco reservado para a venda. O
ideal é que seja confortdvel e com
certa privacidade, sempre colocando
a pessoa que estd sendo atendida
sentada de forma que consiga ver e
sentir 0 que estd acontecendo ao
redor. O modelo que melhor funcio-
na atualmente é o de pequenas
mesas redondas, com trés cadeiras
cada: uma para o consultor de
vendas e as outras duas para o
cliente. Este espago precisa ser convi-
dativo para encantar o visitante e

humanizado com vegetagio ou
quadros artisticos, dependendo da
proposta e conceito da academia.

A recepgdo e a drea de vendas tém
que envolver visitantes e alunos. Os
méveis, as cores e materiais usados
devem ter exatamente a imagem que
o empreendimento quer transmitir
para o seu ptblico-alvo. Gosto
muito, por exemplo, de colocar uma
parede convidativa e com cor forte
atras da recepgdo com o logotipo da
empresa.

Nio se esquega que a recepgao € a
"carta de apresentacio de seu
negécio" e deve refletir a aspiracao
do cliente que, por sua vez, se
sentird, desta forma, acolhido.

Pense nisso e bons projetos!




Maior centro de avaliacao fisica
do mercado

* 2 unidades moéveis

* Centro de avaliacéo fisica de Ultima geracdo

* Consultoria e treinamento para avaliadores

* Cursos de extensao e pos-graduacdo na area de avaliacao fisica

(21) 2265 1508 = 2265 3081
Rua Stefan Zweig, 290 « Laranjeiras * RJ
avaliacdo@caft.com.br

www.caft.com.br




A TRIADE DO

BOM VENDEDOR

a edicao anterior, falei sobre
reprogramar as recepcionis-
tas para venderem mais, 0O
que tem a ver com a
mudanca de comportamentos noci-
vos que podem prejudicar o processo
de vendas. O problema, entretanto,
comeca na contratacio dessa equipe:
€ preciso mudar a forma como se
contrata e o foco que se da ao servigco
delas (confira mais na edicao 68).

Desenvolvi o conceito da triade do
bom vendedor com a experiéncia
dos treinamentos para recepcionis-
tas, além da observacao in loco da sua
atuacao. Essa trfade gira em torno do
conhecimento de trés pontos chaves
para fechar o ciclo de vendas com
SUCesso:
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* Conhecer a si mesmo: a
mudanga de comportamentos
nocivos se refletird nas atitudes da
recepcionista perante o cliente, 0s
outros funciondrios e a diregdo da
empresa.

Conhecer o cliente: esse ponto
estd diretamente relacionado ao item
anterior. Comportamentos nocivos
ndo permitem estabelecer um
relacionamento sauddvel com outra
pessoa (o cliente), prejudicando o
atendimento e as vendas.

Conhecer o servigo que vende:
se vocé contratou uma recepcionista
que nunca entrou em uma dcademia
e nunca fez uma aula de nenhuma
modalidade em sua academia, isso
pode ser um mau sinal! Tentar vender
um servigo que a vendedora ndo uti-
liza pode acabar com uma venda!

Perceba que antes de falar em
técnicas de vendas, € preciso mexer
nas pessoas que fazem a venda!
Vendas eficientes s6 serdo concreti-
zadas por vendedoras eficientes! E o
treinamento € a melhor forma de ter

vendedoras mais

eficientes!

recepcionistas

Boas vendas! ®

Envie suas dividas sobre
assuntos pertinentes a recepgao
para leo@lafitness.com.br ou
pelo WhatsApp (31) 8752-5551




Simpdsio Brasile_zirc_) de
Personal Training

Em Recife de 24/04 2 26/04

24/04 - das 08h00 as 22h00

Treinamento de forga e prescrigio
de exercicios para grupos especiais

08h as 10h - Prescrigéo de Exercicios para
Hipertensos - Drdo Sergio Cahti / PE

10h as 12h - Prescrigdo de Exercicios para
Cardiopatas - PHD Jonato Prestes / DF

13h as 17h — Prescrigdo de Exercicios:
Jiabete e Osteoporose — Prof. Dr. Raphael
Zunha / GO

8h00 as 22h00 - Novas Tendéncias do
‘reinamento de Forga: Obesidade e
=magrecimento - PHD Jonato Prestes / DF

25/04 - das 08h00 as 22h00 26/04 - das 08h00 as 17h00

Novas tendéncias: Prescrigio e
treinamento de forga e funcional
no treinamento personalizado

Gestdo e Marketing para
o Personal Trainer

08h as 12h - Periodizagdo no Treinamento
de Forca e para Hipertrofia Muscular - PHD
Jonato Prestes / PE

08h as 12h - Personal Trainer: Como
Montar um Estudio e Alavancar sua
Carreira Profissional - Ms. Luiz Anténio
Domingues / SP

13h as 15h — Treinamento Funcional no
Treinamento de Forga - Ms Luiz Antdnio
Domingues / SP

13h as 17h — Gest&o de Carreira para
Personal Trainer: Como se Tornar um
Personal Trainer de Sucesso

15h as 17h - Célculos Metabdlicos no Esp. Thiago Lima “Panda” / PE
Treinamento Personalizado - Prof. Dr.

Local to:
Raphael Cunha / GO Zeadotvento

Faculdade Boa Viagem (Rua Jean Emile
Favre, 422. Recife - PE. CEP: 51200-060).
Inscricées no Site:
www.simposiobrasileiro.com.br

18h as 22h - Exercicios para CORE:
Abdominais e exercicios funcionais.
(Pratico) - Ms. Luiz Anténio Domingues / SP

Y.

+ Cursos Especiais
(Avaliagao Fisica, Treinamento Suspenso e Danga Brasil)

Agenda SMBPT 2015
Manaus/AM - 05 a 06 de Junho
Goiania/GO - 16 a 18 de Outubro




outfitmixx@hotmail.com

AMBIENTAIS

esta edicao, falarei sobre

climatizadores ambientais,

um novo sistema e um

grande aliado na ventilagdo
forcada em lugares em que o pé
direito (altura do teto) € maior que
4 .5m de altura.

A minha grande preocupacido €
com a manutencao dos equipamen-
tos de musculacdo e ergometria que
ficardo expostos a esse vapor se insta-
larem abaixo dessa altura, e a grande
maioria das academias estd sentindo
esse problema.

A climatizagdo ambiental por
névoa evaporativa € um sistema
inovador de reducdo de temperatura
100% ecolégico. Utiliza dgua filtra-
da, pulverizada sob alta pressao,
através de bicos aspersores especiais
e ultrafinos criando uma névoa com-
posta de bilhoes de micro-goticulas
de agua (10 microns). A névoa, ao
flutuar no ar, produz um conside-
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ravel resfriamento do ambiente (a
evaporacgdo de 1 litro de dgua propi-
cia um efeito de resfriamento equi-
valente a 7 Kg de gelo).

Quando Y2 litro de dgua passa do
estado liquido para o estado de
vapor, consome 1.160 BTUs de calor.
Um bom exemplo de névoa evapora-
tiva é o efeito do nevoeiro durante o
verao que, em contato com o corpo,
provoca aquela sensacdo de frescor
na pele.

O sistema estd dimensionado para
o resfriamento de médios e grandes
ambientes, abertos ou semi-fecha-
dos, em locais quentes, secos e até
mesmo com umidade relativa mo-
derada. Otimo para o conforto das
pessoas, animais, protecido de equi-
pamentos etc.

A reducdo da temperatura é
proporcional a umidade relativa do
ar no ambiente. Quanto mais baixa a
umidade relativa do ar, mais

UM SISTEMA
INOVADOR DE
REDUCAO DE
TEMPERATURA
100% EcoLbGIcoO.

micro-goticulas serdo evaporadas e,
consequentemente, mais calor serd
removido do ambiente.




TEMPERATURA DO AR (°C)

UMIDADE RELATIVA
INTERIOR

UR% UR%: (754
INICIAL FINAL

10% 90% 10

20% 90% 12

- 30% 90% 14

| 40% 90% 15

jB 50% 90% 17

60% 90% 19

70% 90% 20

80% 920% 21

90% 90% 22

A tabela acima mostra o potencial
de resfriamento em diferentes niveis
de temperatura e umidade relativa
durante o dia.

Para se calcular o efeito do resfria-
mento no ambiente, encontre, na
coluna vertical, a umidade relativa e,
na coluna horizontal, a temperatura
externa. Descendo até a intersecio
com a umidade relativa, verifi-
car-se-d o potencial de decrésci-
mo(°C) da temperatura.

Exemplo:

> Umidade Relativa= 60%

> Temperatura Externa = 38° C

> Teremos um potencial de decrésci-
mo de 8° C, ou seja, a temperatura
pode decrescer até 30° C.

OBS.:

1) A temperatura externa é medida
com termd&metro normal.

2) A temperatura interna é medida
com termémetro de bulbo imido.

INICIAL

27 30 32 35
12 13 14 16
14 115 17 19
14 18 1) 21
18 20 21 24
20 2 24 26
21 23 26 28
23 25 28 30
24 27 30 32
25 28

IMPORTANCIA DO CONTROLE DA
TEMPERATURA

A temperatura do corpo humano é
36°C. Quando o calor excede, o calor
radiante busca uma superficie mais
fria, entdo o corpo humano absorve
essa radiacdo provocando desconfor-
to. Com a reducao do calor radiante
podemos:

* Estabelecer o conforto térmico
do ambiente e das pessoas;

* Aumentar a vida 1til dos
equipamentos;

* Reduzir o efeito da expansio e
contracao das telhas nos galpoes;

* Aumentar a produtividade e
acuidade mental dos
funcionarios e alunos,
diminuindo os afastamentos
por stress e descuidos causados
pelo desconforto térmico.

Ja existe uma conscientizacdo dos

38 41 43 46

17 19 21 22

21 23 24 25

24 25 28 29

26 28 30

28 31

30 32

32 35

35 TEMPERATURA
DO AR (°C)

FINAL

prejuizos ocasionados pelo calor
excessivo que diminui a producio,
erros de processamento, absenteismo
e acidentes de trabalho.

CLIMATIZADORES: BANDA LARGA
OU BANDA ESTREITA

A grande vantagem do sistema de
ventiladores com deslocamento de
ar em banda larga € para obtencio de
uma imediata dispersao da névoa no
ambiente. Com este sistema, as
micro-goticulas ndo se aglutinam e
se espalham completamente, facili-
tando, assim, a dispersdo da névoa.

Observe-se que, nos outros siste-
mas que utilizam exaustores com a
funcdo de ventiladores, o desloca-
mento do ar se faz em banda estreita
nao sendo essa tecnologia a adequa-
da devido as micro-goticulas se aglu-
tinarem, tornando-as densas e
dificultando, assim, a dispersio da
névoa no ambiente.
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BENEFICIOS DO SISTEMA

» Reducao do calor, aumentando Esse sistema de clima-
significativamente o conforto tizacdo ambiental nas salas
das pessoas de musculagdo, cardio e

spinning podera afetar os
aparelhos, podendo haver
um actimulo de goticulas
de dgua e provocando,
» Reducao de gases assim alguns pontos de
» Controle da Eletricidade ferrugem. Por isso, a

Estatica manutencao preventiva
devera ser constante,
secando os aparelhos
todas as noites antes de
fechar a academia e
» Aumento da eficiéncia dos passando cera automotiva

meios produtivos ou produtos similares que
contenham silicone em sua
formulacdo uma vez a cada
20 dias. Essa manutencao
vai aumentar a vida util dos
seus aparelhos. ®

» Reducao da poeira em
suspensao

« Reducao de odores

* Aumenta a umidade e a
qualidade do ar no ambiente,
beneficiando a respiracao

* Por ser névoa produzida via
agua filtrada, pode ser utilizada
de forma segura, sem receio

* Baixo custo de instalacao
* Baixo consumo de energia

GESTAO EM ACADEMIAS‘

| santa Marla RS - 23 e 24 de maio d 2015 |

MINISTRANTE:
Professor e especialista

Almir Diogenes Fachinatto (CREF4-SP00019-G)
de Sao Paulo, Fisioterapeuta e Biomecanica,
diretor comercial da OUTFITMIXX .
Comeércio de Equlpamentos e Acessérlos -

Foto OUTFITMINN - B

.Audltérlo da I‘-’aculdade Metodista Santa Maria
FAMES e EFICAZ Academia da Silva Jardim
INSCRIGOES:

Site: www.uningasm.com.br
INFORMAGOES:

Fones: (55) 3028 7677 e (55) 9971 9391

jabdenign 99847318
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CENTRO DE CONVENGOES -
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GOIANIACAPITALFITNESS.COM.BR A) Athiletic (@BSB
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AB R Goiania Capital Fitness 2015
09 a 12 de abril de 2015
GOIANIA - GO
www.goianiacapitalfitness.cont.br

V Simpdsio Moveman de
Hipertrofia e Otimizac¢ao do
Treinamento de Forga

11 de abril de 2015

R10 DE JANEIRO - R)
movemantraining.blogspot.com.br

72 Congresso Brasileiro de
Natacao Infantil

10 a 12 de abril de 2015

SAo PauLo, SP
www.alliancefitness.com.br/cbni

Congresso Alagoano de
Educacdo Fisica (Macei6 Fitness)
10 a 12 de abril de 2015

MACcEId, AL
www.congressoalagoano.com.br

Simpésio Brasileiro
de Personal Training
24 a 26 de abril de 2015
RECIFE - PE
simposiobrasileiro.com.br

M AI Fitness Brasil Internacional
01 a 03 de maio de 2015
SANTOS - SP
www.fitnessbrasil.com.br

Conexao Brasil Saide :
15 a 17 de maio de 2015 !
GOIANIA, GO

www.conexaobrasilsaude.com.br

Fitness Business Tour
22 e 23 de maio de 2015
CURITIBA - PR
www.fitnessbrasil.com.br

Arnold Classic Brasil 2015
29 a 31 de maio de 2015

RIO DE JANEIRO - R)
www.arnoldclassicbrasil.com.br
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Um novo conceito...
Uma nova linha...
Com o mesmo preco!

N et

Pregos sujeito a alteragéo, sem aviso prévio, Fotos meramente ilustrativas, Crédito sujeito a aprovagao,

CICLE INDOOR

3 X-POWER pughdl s
- e
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ELIPTICO
TRUCK

FABRICA
Est. Padre Roser, 92 - Vila da Penha |
Rio de Janeiro RJ - Cep 21220-560

www.astroequipamentos.com.br comercial@astroequipamentos.com.br }

Tels.: 21 2269-9481 / 2269-7806 |




Preparado para as tendéncias

S R

e

Colégio CERC - Avenida Bras de Pina, 1424 - Vila da Penha

Patrocinio:

Chancela: Apoio:

& g
cerc A asTRO

Realizagéao:
¢

lcone

editora

Abrapefe
Assoclacho Brasileira Profissionais
Educagéo Fisica e Esporte

ZA FITNESS

Solutions

- EMPRESARIO

Equipamentos Esportives

Destaques da 10? edigdo do CCEF (Cursos de 4 e de 8 horas)

AE

Aquatic Exercise Rssociotion

SIS

Certificagao
internacional
da AEA

Bases
metodologicas
do treinamento
de forga

Simpésio de
preparacao
para concursos
publicos da EF

OF e SalCEe

Thiago Merlo
(Criador do portal
EF Concursos)

Roberto Simao

/~ Sessao Cientifica com

27

¥ premiagao em dinheiro

Nino Aboarrage

Premiacéo para a maior
caravana universitaria

YW @10ccef

f /CongressoCarioca

Acompanhe nossas redes sociais e participe das promogoes!

WWwWw. congressocarioca.com. br




