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SPIDER £ o mais novo sistema modular da Righetto para treinamento funcional. E a melhor
solucao para personalizar espagos de todos os tamanhos e atender a qualquer demanda. Pode
ser adguirido completo ou em moédulos, conforme a necessidade e adequacado de espaco. Feito
em pequenos, médios ou grandes salas, € a melhor escolha para quem busca
robustez, qualidade, praticidade e flexibilidade num tnico equipamento.
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EDITORIAL

Leonardo Allevato

Ecitor Geral
< (31)8752-5551

i EONARDO CaBray

—

om o lancamento da

edicdo anterior a essa,

trouxemos mais uma novi-

dade para nossos leitores e
fas nas redes sociais: o lancamento
da revista com uma palestra de um
dos nossos colunistas e um bate papo
on-line com alguns colunistas da
REF&H sobre um tema central da
edicao. E o tema escolhido para esse
primeiro lan¢gamento foi “O merca-
do fitness estd em crise?”, que foi
matéria de capa na ediciao 70. A cada
edicio faremos um lancamento
presencial e um bate papo on-line;
acompanhe nossas redes sociais para
ndo perder as datas!

Outra novidade que estamos im-
plantando, aos poucos, € a temati-
zacao das edicdes. Essa edicao traz
trés artigos relacionados a criancas
em academias e elas podem ser um
excelente nicho de mercado para

diferenciar seu servico em sua regido.

e ———

Gestiio de
carreira para o

PERSONAL
TRAINER

THIAGO Lima “Panpa~

ISE ? . s

BSC PARA
ACADEMIAS

>

Essa edicdo traz, também, um
artigo do professor Jorge Steinhilber,
presidente do Conselho Federal de
Educacao Fisica, falando sobre a
questdo licenciatura x bacharelado e
claro que esse tema afeta direta-
mente o mercado de academias!
Principalmente porque em algumas
regioes do Brasil existem academias e
nao existem bacharéis! Artigo
bastante esclarecedor!

No mais, cada artigo uma consul-
toria! E assim que eu quero que vocé
veja a REF&H: uma verdadeira
consultoria para sua carreira e seus
negocios! E a mais barata também!
Assinantes nao perdem nenhum
artigo e vdao construindo um conhe-
cimento que pode dar um novo
rumo aos negocios!

Boa leitura!
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A questao

conjuntural

% | EmpesSagen FeESS & SEagrs | Mao - umme 2013

esde quando o curso de

Educacao Fisica é dividido

entre Licenciatura e Bacha-

relado? Por que foi feita a
divisdao? Qual € a diferenca entre as
duas formacoes? Essas sdo algumas
das didvidas mais frequentes entre os
interessados na graduacdo. Infeliz-
mente, ainda hd quem diga, de
maneira mal intencionada, que a
divisdo do curso é obra do Sistema
CONFEF/CREFs.

Inicialmente, € necessario estabe-
lecer definitivamente que a divisao
nao se trata de uma proposta do
Sistema  CONFEF/CREFs, pois
quando o Bacharelado foi instituido,
o CONFEF sequer existia. A possibili-
dade de formacao em dois cursos

e g A et s, IO

superiores data de 1987, quando foi
promulgada pelo Conselho Federal
de Educacio, a Resolucdo CFE 03/87,
de 16 de junho de 1987, estabelecen-
do que a formagao dos profissionais
de Educacdo Fisica seria feita em
curso de graduagdo, com a duracao
minima de quatro anos, e conferiria
o titulo de Bacharelado e/ou Licenci-
atura em Educacdo Fisica.

A partir dessa data, os curriculos
desses cursos deveriam possibilitar a
aquisicao integrada de conhecimen-
tos e técmicas que permitissem
atuac@do nos campos da Educacio
Escolar (pré-escolar, 1°, 2° e 3° graus)
& Nao-Escolar (academias, clubes, cen-
tros comunitarios/condominios etc.).
Essa Resolucao também explicita que




caberiam as Instituicées de Ensino
Superior definir-se pelo Bacharelado
e/ou Licenciatura Plena, respeitando
as areas de conhecimento definidas,
o perfil profissional desejado e as
peculiaridades regionais.

Mais recentemente, em 2001, foi
ratificada a formacdo superior em
cursos de Licenciatura e Bacharelado
por conta da necessidade de valori-
zacao da formacgdo de professor.
Sugiro a todos que se interessam pelo
assunto e desejem conhecer mais
profundamente as razdes do Conse-
lho Nacional de Educagao que leiam
o Parecer CNE/CP 009/2001.

“O processo de elaboracdo das
propostas de diretrizes curriculares para
a graduacdo, conduzido pela SESu,

consolidou a diregdo da formagdo para
trés categorias de carreiras: Bacharelado
Académico; Bacharelado Profissionali-
zante e Licenciatura. Dessa forma, a
Licenciatura ganhou, como determina a
nova legislacdo, terminalidade e
integralidade propria em relagdo ao
Bacharelado, constituindo-se em um
projeto especifico. Isso exige a defini¢do
de curriculos proprios da Licenciatura
que ndo se confundam com o Bachare-
lado ou com a antiga formacdo de
professores que ficou caracterizada
como modelo “3+1”.

Como toda proposta em educacio,
ela ndo parte do zero, mas € fruto de um
longo processo de critica, reflexdo e
confronto entre diferentes concepgoes
sobre a formacao docente e suas prti-
cas, para o qual contribuiram o pensa-
mento académico, a avaliagdo das
politicas piiblicas em educacdo, 0s
movimentos sociais, as experiéncias
inovadoras em andamento em algumas
Instituicoes de Ensino Superior. Ela
busca descrever o contexto global e o
nacional da reforma educacional no
Brasil, o quadro legal que lhe dd
suporte, e as linhas orientadoras das
mudangcas dos cursos de formacdo de
professores. Com base no diagnostico
dos problemas detectados na formagcdo
inicial dos professores, ela apresenta
principios  orientadores amplos e
diretrizes para uma politica de
formagdo de professores, para sua
organizagdo no tempo e no espago e para
a estruturacdo dos cursos”.

Por conseguinte, percebe-se que o
objetivo das Diretrizes Curriculares
Nacionais tem como propdésito
melhorar a formacéo dos professores
e dar aos mesmos uma terminali-
dade, deixando de ser um comple-

mento do Bacharelado. Consta
explicitamente no Parecer: “A
formacdo de professores deve ser
realizada como um processo auténo-
mo, em curso de Licenciatura Plena,
numa estrutura com identidade
propria”.

E importante que o leitor perceba
que o novo desenho das licenciatu-
ras, definido pelo Conselho Nacio-
nal de Educagao (CNE), foi pensado e
aplicado a todas as licenciaturas
existentes e a serem criadas. Nao €
algo especifico da Educacao Fisica e
sim a formacdo de Professores da
Educacao Basica. A decisdo do CNE é
algo historicamente desejado pelos
educadores que sempre objetivaram
o redimensionamento do papel do
professor e a elevacao da qualidade
das licenciaturas, além de uma nova
organizacdo pedagogica que permi-
tisse aos licenciados, o acesso aos
conhecimentos e competéncias
docentes requeridas para o ensino,
sem prescindir dos conhecimentos
especificos de cada drea. Portanto
trata-se de uma busca pela valori-
zacdo do magistério, de uma
formacdo académica calcada nas
dimensoes do saber e do fazer espe-
cificas da docéncia, além da pesquisa
e da pratica pedagogica.

O Parecer CNE/CP n° 9/2001
firmou o entendimento do processo
de elaboragao das propostas de dire-
trizes curriculares para a graduacéo e
consolidou a direcdo da formacéo
para trés categorias de carreiras:
Bacharelado Académico, Bacharela-
do Profissionalizante e Licenciatura.
Dessa forma, a Licenciatura ganhou
terminalidade e integralidade pro-
pria em relacao ao Bacharelado, cons-
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tituindo-se em um projeto especifico,
0 que exige a definicdo de curriculos
proprios da Licenciatura que nao se
confundam com o Bacharelado.

Baseados no Parecer CNE/CP n°
9/2001 o Conselho Nacional de Edu-
cacgao instituiu a Resolugdo CNE/CP
1, de 18 de fevereiro de 2002, que
institui Diretrizes Curriculares Nacio-
nais para a Formacao de Professores
da Educagao Bésica, em nivel superi-
or, curso de Licenciatura, de Gradu-
acdo Plena, e a Resolucdo n° 7/2004
que Institui as Diretrizes Curricu-
lares Nacionais para os cursos de
graduacdo (Bacharelado) em Educa-
cao Fisica, em nivel superior de
Graduacao Plena.

Outra duvida que surge com
frequéncia diz respeito a Graduagao
Plena. A fim de distorcer a realidade
algumas Instituicdes de Ensino infor-
mam que 0s cursos sao de graduagao
plena, levando os alunos a interpre-
tarem a palavra plena como se a
mesma se referisse a intervencao
Profissional. A palavra PLENA
refere-se 8 GRADUACAO PLENA para
diferencia-la da antiga graduagdo
curta. E importante que os leitores
nao se deixem enganar pela atual
designacao de graduacdo plena,
constantes tanto nos cursos de licen-
ciatura como nos de bacharelado ou
Graduacao visto que 0 mesmo nao se
refere 2 INTERVENCAO PROFIS-
SIONAL e sim para diferenciar da
graduacao tecnologica e sequencial.

Por conseguinte, em relacio a
Licenciatura e ao Bacharelado:

I | tweessaano FreeEss & Boars | Mao - jembo 2015

* Ambos sao em nivel superior de
graduacdo plena.

* Ambos oferecem conhecimento e
habilidades distintas

* Ambos ensejam intervengoes pro-
fissionais distintas e especificas,
por conseguinte habilitacdes
diferenciadas e impeditivas uma
em relagdo a outra.

CONCLUSAO

Os cursos de Licenciatura e Bacha-
relado em Educagao Fisica possuem
legislacao especifica para cada qual,
apresentando finalidade e integrali-
dade préprias exigindo-se, assim,
projeto pedagégico e matriz curricu-
lar adequados a cada grau.

“Deve-se considerar que 0s cursos
superiores  implantados  para a
formacgdo de professores diferenciam-se
de forma qualitativa daqueles destina-
dos a formacdo profissional em geral.”

“Com efeito, a graduagdo em licenci-
atura tem por escopo a qualificacdo de
professores para transmissdo do conhe-
cimento e da cultura em sala de aula, ao
passo que a graduacdo em geral, o
denominado bacharelado, visa preparar
diplomados aptos a insercao em setores
profissionais que ndo o da educagdo
propriamente dita. Evidentemente, o
graduado unicamente em licenciatura,

dada a natureza dessa especializacdo,
somente estd autorizado a desenvolver
atividades ligadas a educacdo, sendo
preciso incrementar sua formacdo com
estudos complementares, que lhe
propiciem o bacharelado, para desem-
penhar funcoes profissionais alheios ao
ensino. Pelo mesmo motivo, ndo é
permitido o desempenho na drea da
educacdo de graduados na categoria
bacharelado, tendo em vista que essa
formacdo ndo habilita o diplomado
para o exercicio do magistério.” (Parecer
N°86/2007 - CGEPD,).

Consequentemente o Sistema
CONFEF/CREFs, responsavel pela ha-
bilitagao profissional, reconhecendo
e atendendo a questdo legal definida
pelas Diretrizes Curriculares do Mi-
nistério de Educacao, estabelece para
a concessao de habilitacdo para o
exercicio profissional na darea da
Educacdo Fisica, a aplicacao e ufili-
zacao das mesmas em funcdo dos
conhecimentos, habilidades e direi-
tos adquiridos, quando da conclusao
dos cursos de formacao. *

Jorge Steinhilber
Presidente do CONFEF
www.confef.org.br
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BRASIL

VIVENDO A CRISE

esde sempre ouvimos falar

das altas taxas de impostos

sobre a producdo, folha de

pagamentos e do baixo re-
torno que esses valores arrecadados
pelo governo nos devolvem em
termos de educacdo, satide e segu-
ranca. Em tempos de inflagao baixa e
crescimento real, isso passa quase
que despercebido; torna-se apenas
uma reclamacao sem maiores conse-
quéncias. Mas, em um cendrio reces-
sivo de corte de gastos, voltamos as
contas.

Atualmente vivemos uma brusca
mudanca de cendrio, uma confusio
de denuncias, alta de juros, inflagdo
e azia. Historicamente, a maior fonte
de contratacao de mao de obra e ser-
Vicos € 0 governo, se ele freia, bilhoes
de reais deixam de circular na econo-
mia, a taxa de desemprego aumenta
€ ocorre o efeito domind: vendi menos
e tenho que dispensar funciondrios que
POT Sua Vez comsumirdo menos e assim
por diante.

Tomando como exemplo o
segmento fitness, um funciondrio
contratado por R$1.000,00 de salario
recebe R$920,00, pois sobre sua
fonte de receita bruta incide a
aliquota de 8% a titulo de INSS, ou
seja, previdéncia social. Por outro
lado, o empregador recolhe 8% de
FGTS, 22% de INSS ou GPS e provi-
siona 8% para o pagamento do 13°
saldrio e 11,08% de férias, mais 1/3
desse valor. Isso somado chega a
49,08%. Resumo: o funciondrio
recebe R$920,00 e custa R$1.490,80.
Isso sem falar em outros impostos
mais suaves como sindical, PIS,
COFINS etc. E ainda temos que acres-
centar aos custos, as passagens e
beneficios, se for o caso.

Nunca entendi por que os empre-
gadores sdo obrigados a pagar uma
multa de 50% dos valores deposita-
dos por ele no FGTS do funciondrio
caso venha a dispensd-lo. E que
desses 50% o funciondrio receberd
40%, o restante fica para o governo.

Se o empregador esta dispensando
um funciondrio, pode haver dois
motivos:

¢ O funciondrio nao atendeu as
expectativas da funcao ou cargo;

» O negocio vai mal e necessita
corte de despesas.

No primeiro caso, o empregador
estd sendo penalizado por o
funciondrio ndo ter atingido as
expectativas. O empregador precisa
tanto de um bom funcionario
quanto o funciondrio de um bom
emprego. Nao me parece logico
puni-lo por um erro que nao foi seu.

No segundo caso, se 0 negocio vai
mal, o governo o punird com uma
multa dessa monta. Piorou.

Outra que merece receber “o
prémio inteligéncia pura” foi a
pessoa que designou que o recolhi-
mento do FGTS pelas empresas deve
ocorrer no quinto dia ttil do més.
Justamente no dia de quitar a folha
de pagamento dos funcionarios que
em muitos casos chega a 40% da
receita bruta da empresa. Parece que
€ para nao ser pago, o que fatalmente
o encaminhard ao cadastro federal
da divida ativa.

Vimos aqui alguns tépicos que
deprimem os ditos empreendedores
ou empresarios de nosso pais. E, no
caso de produtos importados de ou-
tros paises que nao sofrem desse mal,
torna-se uma disputa desleal pela
otimizacao da producdo e formacao
de precos, ja que tudo isso devera ser
repassado para o consumidor.

No mais, cortar custos até o limite,
se manter atualizado as mudancas e
atento. Virei torcedor.

Boa sorte e bons negécios. °

[
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este artigo, fecharemos a
série relacionada ao BSC,
apresentando a ultima pers-
pectiva, dos professores/ |
funcionadrios. Essa perspectiva possi-

U M M O D E LO D E bilitard o acompanhamento dos

nossos professores e funciondrios,

analisando a capacita¢do, motivacao
€ a supervisao dos mesmos.

P A RA Os funciondrios de sua empresa,
principalmente os professores, estdo

constantemente em contato com seus

clientes, entdo precisam estar bem
motivados e capacitados para que
este atendimento possa contribuir
para a fidelizacdo dos nossos alunos.

Professores capacitados possuem

PARTE FINAL condicbes de proporcionar um aten-
dimento de alta qualidade para os
Esse artigo faz parte de uma série de 5 artigos nossos alunos. O Processo de capaci-

sobre o Balanced Scorecard, que comecou na

e . i
edicio 67, tacao deve ser constante, pois a edu

cacao, por definicao, € um processo
de longo prazo. A capacitagdo dos
professores deve contemplar temas
tecnicos e relacionados a gestdo de
pessoas. relacionamento e atendi-
mento 20 cliente. O programa de ca-
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pacitacdo profissional deve ser con-
tinuo e acompanhado pela gestao.

Faz-se necessario, também, o trei-
namento dos demais funcionarios,
principalmente as recepcionistas.
Algumas academias s6 contratam
recepcionistas que sejam estudantes
de Educacdo Fisica, pois, por mais
que estejam em semestres iniciais,
entendem melhor os programas
existentes na academia, passando
uma boa impressao para os prospects.

Outro elemento a ser considerado
na perspectiva dos funcionarios € a
motivacdo. Principalmente em uma
empresa de prestacdo de servigo,
funciondrios motivados terao uma
eficiéncia muito maior, o que por sua
vez, serd percebido por nossos clien-
tes. Ha vdrias iniciativas que podem
ser implantadas para motivacao da
equipe, sem divida, a questdo sala-
rial € muito importante, porém
desenvolver estratégias para remu-
neracao variavel pode ser um
excelente fator para o desenvolvi-
mento da motivagao.

Responsibili

Uma acdo simples que traz um
excelente resultado € a classifica¢do
do funciondrio do més, porém para
que isso ocorra de forma efetiva se
faz necessario a elaboracédo de ferra-
mentas de avaliagdo consistentes,
proporcionando uma diferenciagao
dos profissionais que trabalham na
mesma drea. Outras acdes simples
que podem proporcionar uma gran-
de motivagdo nos professores € a dis-
ponibilizagao de uma pagina do site
da academia para o professor, com
informacdes sobre sua formacao,
além de cartdes de visita, email com
o dominio da academia e lembretes
de aniversdrio.

Os professores nao possuem sO
direitos, ele deve ter deveres além do
6bvio, que € o atendimento de quali-
dade. Para que isso ocorra, faz-se
necessario uma supervisao do
trabalno dos funciondrios, tais
como: revisio de treinamento,
acompanhamento dos faltosos,
resultado dos alunos. Para que isso
ocorra, € necessario um sistema de

Congtruction
’/ l ” (M andgemﬂn‘
, oje Ta

4 Communication
e d WWW

Gl

Tr*frv*r-ir*ﬁ |

4

controle eficiente que possa fornecer
informacdes precisas acerca do
trabalho dos funcionarios.

Finalizando, vale ressaltar que ao
longo destes 5 artigos sobre o
Balanced Scorecard, fornecemos uma
série de possibilidades para que um
programa especifico possa ser
trabalhado em sua empresa, porém
devemos estabelecer indicadores e
metas que possibilitem um controle
fiel das dimensdes trabalhadas.

Finalizo esta série de artigos com a
mesma frase que iniciei:

“O QUE NAO PODE SER MEDIDO,
NAO PODE SER GERENCIADO.”

Até a proxima. ¢

Humberto Barroso
4 Diretor Geral na Fac. Ideal | Devry Brasil

/o /"‘f} professorhumbertobarroso.blogspot.com
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ESTRATEG IA COMP

SEU PLANO
DE NEGOCIOS
ESTA EM DIA?
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a ultima edicdo terminei meu artigo perguntando,

em relacdo ao seu negocio, quais sdo suas metas a

curto, médio e longo prazo? Tenho percebido que

nao ter resposta para essa pergunta € um dos princi-
pais problemas que ocorre no dia a dia da maioria das
academias em nosso pais.

Como descreveu o fil6sofo da Roma antiga, Lucius Annaeus
Seneca “Quando se navega sem destino, nenhum vento é
favordvel”, fazendo uma analogia com o mercado do fitness,
ter uma academia sem saber quais resultados sao projetados
e devem ser perseguidos em 12 meses, 5 anos ou 10 anos de
operacdao sem duvidas ndao € a melhor decisao a tomar.
Entendo que o principal vildo desse cendrio parece ser a
auséncia de planejamento. No popular, muitas academias
funcionam sem saber onde estao ou muito menos onde
querem chegar.

Todo empreendedor/empresario do mercado fitness com
intengao de abrir um novo negécio deveria realizar um
exercicio prévio chamado de Plano de Negocios (em inglés,




Business Plan). Dessa forma, ao final
ele poderia avaliar a real viabilidade
da abertura da sua nova academia e
evitaria correr riscos nao calculados
com o capital investido.

Um estudo realizado pelo SEBRAE
de Sdo Paulo publicado em 2014,
avaliou 2.800 empresas de diferentes
segmentos, abertas entre 2007 e 2011
e investigou entre outras coisas o0s
motivos de fracasso dessas empresas
nos 5 primeiros anos de vida. O prin-
cipal fator que levou o fechamento
das empresas nesse periodo de 5 anos
foi a auséncia de um Planejamento
Prévio. Dentro de algumas constata-
¢oes importantes, a falta de conheci-
mento dessas empresas entrevistadas
sobre o mercado que elas iriam atuar

SE QUISER DERRUBAR UMA ARVORE NA
METADE DO TEMPO, PASSE O DOBRO DO

TEMPO AMOLANDO O MACHADO

era um ponto nitido identificado
nessa pesquisa. Alguns resultados
dessa pesquisa, 46% das empresas
fechadas ndao sabiam o nuimero de
clientes que teriam ou deveriam ter,
39% ndo sabiam o capital de giro
necessario para o abrir o seu negocio
e 38% nao sabiam o ntmero de
concorrentes que teriam ao iniciar o
seu negocio. Fica muito facil de
entender esses numeros quando a
pesquisa constata que apenas 45%
das empresas elaboraram um plano
de negocios antes de iniciar a sua
operacdao. E pior, quando essas
empresas foram fechadas, os
empresdrios entrevistados relataram
que o principal motivo alegado para
fechamento das empresas foi a falta
de capital de giro ou lucro. Sem duvi-
das se tivessem feito um Plano de
Negocios antes da abertura da
empresa, durante a confeccao do
Planejamento Financeiro no mini-
mo saberiam o capital de giro
necessario para abertura e quanto
tempo levariam para chegar ao
ponto de equilibrio, como também,
muitas outras informacdes valiosas
para um empreendedor de sucesso.
Em virtude da abertura da minha
empresa de Consultoria tenho
conversado com diversos donos de
academia nesses ultimos 2 meses,
pude perceber que o cenario identifi-
cado nessa pesquisa do SEBRAE de SP
se estende claramente ao mercado de
fitness nacional. Por isso, como
destacado pelo artigo que escrevi
publicado na edicdo anterior dessa

revista (“O mercado fitness estd em
crise?”), o excesso de pessimismo
que contagia o nosso segmento no
momento € muito potencializado
por toda essa falta de planejamento
ou revisao do planejamento em
decorréncia de um cenario atual
mais hostil. Através dessas conversas
pude entender claramente que mui-
tos abriram e tocam seus negdcios
em um formato que os colocam
muito mais vulneraveis ao cendrio
macroecondmico atual.

Minha dica para vocé € nao deixe
que o acaso determine o futuro e o
sucesso do seu negocio, independen-
temente se estd ha muito ou pouco
tempo no mercado ou se acredita
que ja tem resultados satisfatorios
com sua academia, pare e faca o
planejamento do seu negocio. Deter-
mine metas de curto, médio e longo
prazo e crie as estratégias para que
sejam alcancadas no prazo determi-
nado gerando resultados relevantes
para a sua empresa.

Até porque um excelente prover-
bio chinés ja dizia “Se quiser derrubar
uma drvore na metade do tempo, passe o
dobro do tempo amolando o machado”.

Sucesso, um abraco e até a proxi-
ma edicao! *

Leonardo Cabral
Diretor da Léo Cabral Consultoria
profleocabral@gmail.com
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DIGITAL

Denise Carceroni

Gerente de midia social na empresa InterConectada Comunicacao

denise@interconectada.com.br g

MARKETING DIGITAL:
FACA OU DESAPARECA!

frase do titulo resume o que
foi falado sobre tendéncias,
em uma video conferéncia,
por sete especialistas do
mercado fitness que estiveram na
IHRSA em Los Angeles. Ja havia per-
cebido isso hd quatro anos quando
fui chamada para conversar com O
pessoal da Fitness Brasil sobre o tema.
No mesmo ano, durante a
conferéncia, o CEO de uma grande
rede de academias americana falava
sobre midias sociais. Nos primeiros
dez minutos notei que eu e talvez
mais duas pessoas conseguiam
entender o que ele dizia. Era uma
palestra dirigida a gestores e estes
nio tinham a menor nogao da
importancia do marketing digital e
do que ele significaria nos proximos
anos. Hoje, embora saibam da
importincia, continuam entenden-
do muito pouco e subutilizando as
ferramentas disponiveis.
Antes de sair por ai correndo atras
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da tal tendéncia, investindo na
veiculacdo de antncios, na criacao
de aplicativos ou criando acoes de
marketing digital que vocé nao
domina, responda a pergunta: sua
academia tem o basico?

Sim, o bdsico. Nas trés edi¢oes
anteriores da REF&H falei sobre o
site da sua academia, e continuo
aqui batendo na mesma tecla. O site
é o alicerce para qualquer acao de
marketing digital e ndo acredite em
quem disser o contrdrio! Mas nao ¢
qualquer site, ele precisa ser bem es-
truturado. Listei cinco itens que sao
o minimo que seu site precisar ter.

1. SEO - Search Engine Optimization:
site otimizado para motores de
busca. Na edigdo 68 explico como
descobrir se ele estd indexado.

2. Responsivo: site que
redimensiona em dispositivos
mdveis. Nao fica cortado ou ilegivel
em tablets e celulares.

3. Contato fdcil de achar: as
formas de contato devem ser visiveis
e oferecerem mais de uma op¢ao.
Formuldrio é item obrigatorio!

4. Atividades atualizadas:
manter as atividades oferecidas
atualizadas, ilustradas com fotos,
informacgoes e hordrio.

5. Botdes rede social: so colocar
botdes quando as redes sociais
existirem e ndo esquecer 0s links. Por
incrivel que pare¢a tem site com
botaes de redes sociais que nao
existem ou que ndo podem ser
clicados.

Ha muito mais que um site pode
oferecer, como captura de e-mail de
prospects, vendas online, drea restri-
ta com informacoes exclusivas, mas
se nao tem o bdsico, pare 0 jogo €
volte uma casa!

Outro ponto importante, sobre o
qual comentarei nas proximas
edicoes, sao as redes sociais. Ja adian-
to que o primeiro passo € entender
que as redes sao feitas por pessoas e
por isso pressupde-se que haja
relacionamento. Além de planejar,
publicar conteiido relevante, €
necessario monitorar e responder a
cada interacao.

Voltando para o comego, falando
sobre a tendéncia do marketing
digital nas academias e consideran-
do que a afirmacao faca ou desapa-
reca, ndo € exagero, finalizo a coluna
pedindo para que dedique um pouco
do seu tempo para rever as estraté-
gias de marketing digital. E antes de
sair por ai desesperado, correndo
atras do gue € tendéncia, construa
suas estratégias de marketing a partir
do digital e nao ao contrario.
Informe-se, planeje! Faga pouco, mas
faca direito! °
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CARREIRA

Thiago Lima “Panda”

Sécio-proprietario da Panda Sollutions

pandasollutions@gmail.com

OS 10 PASSOS DA VENDA PARA

PERSONAL TRAINER

abemos que temos apenas

miseros 4% da nossa popu-

lacdo consumindo exercicio

fisico dentro do universo de
academias de gindstica e que o
mercado vem apresentando um
crescimento de 10% para os presta-
dores de servico com treinamento
personalizado.

Sabemos da necessidade de técni-
cas das ciéncias da administracao, do
marketing, de andlise do comporta-
mento humano, negociagao e prin-
cipalmente de vendas para o Perso-
nal Trainer .

Professor, vocé que gostaria de
conquistar mais alunos/clientes para
sua carteira de atendimento perso-
nalizado experimente colocar em
pratica as seguintes dicas:

1. PROSPECCAO: conquiste clientes
com o carisma quando atuar na sua
praca. Seja na gindstica, piscina,
musculacao ou qualquer outra
atividade.

comunique-se com
todos os clientes que estejam
presentes naquele momento.

2. CONTATO INICIAL: saudacoes cor-
diais e elogios educados sao exem-
plos de um belo contato inicial.
Esteja com barba, unhas e cabelos
aparados e perfume ideal para o
ambiente.

nos nunca temos uma
segunda chance de causar uma boa
primeira impressao.
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3. QUALIFICACAO: conquiste infor-
macdes sobre o seu cliente, sobre seu
histérico de atividade fisica, sobre
horarlos, converse bastante.

dica de : todas as pessoas gosta-
riam e realmente querem ter um
personal trainer! Seja cativante,
conquiste o maior nimero de infor-
macgoes possiveis para poder apre-
sentar uma solugao para os desejos,
anseios e necessidades do cliente.

4. APRESENTACAO DA SOLUCAO:
tenha um portfélio com produtos e
soluqoes para seu cliente.

L ‘e Ouro: As pessoas fazem de
tudo e investem o que for preciso
para solucionar seus problemas e
acabar com as.questdes que vivem
Ihe incomodando.

5. APRESENTACAO DOS PLANOS:
tenha diversos tipos de planos: 18,
12, 6 meses, porém, na hora da
apresentacao, apresente apenas o
plano que vocé deseja comercializar.
Ouro: use seus conhecimen-
tos sobre fisiologia, sabemos que em
um més os resultados ndo sao perma-
nentes, com 3 meses a mudanca de
composicao corporal ja é nitida e, a
partir dos 6 meses, os resultados
passam a ser permanentes. Indico
que na qualificagdo vocé adquira a
informacao de que plano o cliente
adquiriu na academia e comercialize
0 mesmo plano com ele.

6. NEGOCIACAO: converse com seu
cliente olhando nos olhos e seja
firme em suas colocagdes, analise o
perfil de comportamento do mesmo
e use técnicas de negociagao.
Observe qual o canal sensorial mais
predominante naquele momento,
para que possa entregar a infor-
magao de maneira mais sélida.

: se o seu cliente pedir

Dica de

Dica de Ouro

desconto ele nao  percebeu
realmente o valor do seu produto ou
solucao apresentada.

7. FECHAMENTO: apresente diversas
formas de realizacdo de investimen-
to para seu cliente.

Dica de Ouro: todos os smartphones
hoje em d1a apresentam opgoes de
aplicativos que nos dao oportu-
nidade de comercializarmos através
de cartdo de crédito. A sociedade
cada vez mais usa menos dinheiro
em espécie e cheque.

8. INDICACOES: pergunte a seu
cliente quem ele acredita que se
adequaria aos mesmos procedi-
mentos pelos quais ele passou e
quem ele se sentiria feliz em ajudar,
dando inicio a conquista de desejos
em relagao a qualidade de vida.

de Owro: as pessoas gostam,
amam e desejam a felicidade de
alguém, traga essas pessoas para
ficarem juntas e unidas, treinando
em grupo, em dupla e assim vocé
terd uma maior oportunidade de
faturamento. Entregue vouchers de
aulas promocionais como brinde
para seu cliente que adquiriu seu
plano.

9. COMEMORACAO A APRESENTA-
CAO DOS RESULTADOS CONQUIS-
TADOS: wuse os métodos de
reavaliacao fisica para comprovar os
resultados do seu cliente.

Dica de Ouro: nesse dia supere as ex-
pectativas do seu cliente entregando
presentes, publicando em redes
sociais. Use sua criatividade para isso!

Dica

Na proxima edicdo falaremos
sobre as estratégias de marketing
para o Personal Trainer: o poder das
midias on-line e off-line e os horari-
os estratégicos de publicacio nas
redes sociais.

Aquele abraco! »
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SEDENTARISMO
PODE REMODELAR O CEREBRO

s estudos tem demonstrado claramente a

importancia da pratica regular do exercicio para

o desenvolvimento da aptidao fisica relacionada

a promocao da saude & bem-estar. Estética e

performance (desempenho esportivo) também sao desen-

volvidos por meio de programas especificos para tais
metas/objetivos.

Um estudo publicado no “The Journal of Comparative

Nemrology™, elaborado pelos cientistas da Escola de Medi-
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cina da Universidade Estadual de Wayne, em Michigan,
mostra algumas informacoes muito importantes para a
populacao e, em especial, para os profissionais de
Educacao Fisica mostrando, de forma clara e objetiva, as
consequéncias fisiologicas do sedentarismo.

E um excelente argumento para mostrar para todos
aqueles que, de alguma forma, ainda ndo acreditam nos
beneficios dos exercicios e das consequéncias (maléficas)
do sedentarismo e inatividade (conforme o texto).




O ESTUDO PUBLICADO PELO
JORNAL FOLHA DE SA0 PAuLO

Estudos demonstram que o exer-
cicio pode modificar o cérebro, levan-
do a criacdo de novas cé€lulas cerebrais
e induzindo a outras mudancas.

Agora, parece que também a
inatividade € capaz de remodelar o
cérebro segundo uma nova pesquisa.

O estudo realizado em ratos
mostrou que ser sedentario modifica
o formato de certos neurdnios, de
modo a afetar significativamente
nao s6 o cérebro, mas também o
coragdo. As descobertas podem ajudar

a explicar porque um estilo de vida
sedentdrio € tdo ruim para nos.

Até cerca de 20 anos atrds, a maio-
ria dos cientistas acreditava que a
estrutura do cérebro era fixada na
idade adulta. Mas nos anos seguin-
tes, estudos neurolégicos demons-
traram que o cérebro pode ser refor-
mulado ao longo de nossas vidas. O
exercicio parece ser particularmente
apto a remodelar o cérebro.

Mas pouco se sabia se a inativi-
dade também altera a estrutura do
cérebro e quais sdo as eventuais
consequéncias. Assim para um
estudo recentemente publicado na
revista “The Journal of Comparative
Neurology”, cientistas da Escola de
Medicina da Universidade Estadual
de Wayne, em Michigan, reuniram
uma duzia de ratos. Eles deixaram
metade presa em gaiolas com rodas
de corrida.

Os outros ratos foram alojados em
gaiolas sem rodas, onde permanece-
ram sedentarios. Apos quase trés
meses foi injetado nos animais um
corante especial que destaca certos
neurdnios do cérebro. Os cientistas
queriam marcar os neurdnios no bul-
bo ventrolateral rostral, uma obscura
area do cérebro que controla a respi-
racao e outras dareas inconscientes.

O bulbo ventrolateral rostral coman-
da o sistema nervoso simpatico do
organismo, que entre outras coisas,
controla a pressdo arterial, alterando

a constricdo dos vasos sanguineos.
Embora a maior parte da ciéncia
relacionada ao bulbo ventrolateral
rostral tenha sido desenvolvida com
base em animais, estudos de imagem
em pessoas sugerem que temos a
mesma regido no cérebro e que ela
funciona de forma semelhante.

Um sistema nervoso simpatico
bem regulado orienta corretamente
0s vasos sanguineos a se dilatarem
ou contrairem conforme a necessi-
dade e o volume de sangue a circular.
Mas um sistema nervoso excessiva-
mente sensivel € problematico, disse
Patrick Mueller, que supervisionou o
novo estudo.

Quando os cientistas examinaram
o interior do cérebro dos ratos, apos
12 semanas, eles encontraram di-
ferencas notaveis quanto ao formato
de alguns neurénios nos dois
grupos. Usando um software de
digitacdo para recriar o interior do
cérebro dos animais, os cientistas
estabeleceram que os neurénios nos
cérebros dos ratos que corriam ainda

tinham um formato semelhante ao
do comego do estudo. Ja nos ratos
sedentdrios muitos dos neurdnios
haviam desenvolvido novos dendri-
tos, ou seja, bracos semelhantes a
tentdculos. Os dendritos conectam
neurdnios saudaveis ao sistema
nervoso. Mas esses neurénios agora
tinham mais bracos tornando-os
mais sensiveis aos estimulos.

Na prética esses neurdnios haviam
se alterado de modo a se tornarem
mais propensos a superestimularem
o sistema nervoso simpatico, poten-
cialmente aumentando a pressao arte-
rial, o que contribui para o desenvol-
vimento de doenca cardiaca. ¢

Esse artigo foi adaptado de uma tradugdo feita do
New York Times pelo UOL

Mauro Guiselini

Diretor do Instituto Mauro Guiselini
de Ensino e Pesquisa
www.institutomauroguiselini.com_br

Maio - Junho 2015 | EMPrESARIO FrTwESS & Heass | 19




ATIVIDADES COLETIVAS

Geraldo Filho

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

O pPUBLICO DA
TERCEIRA IDADE
SE TORNOU O
PUBLICO COM

MAIOR FIDELIDADE

NA PRATICA DE
EXERCICIOS
FisSICcoS

M teewssaac SEsSs & Smacw
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Ginastica coletiva para

A TERCEIRA IDADE

les estdo cada vez mais em

alta no nosso pais, dados do

IBGE 2014 apontam 20,6

milhdes de idosos, um
ndmero que representa pouco mais
que 10% da nossa populagdo. Alguns
especialistas j@ apontam que em
2020 seremos a sexta populacdo do
mundo de idosos, atrds de paises
como China, India, a antiga URSS,
E.U.A e Japdo. Este perfil surge como
parte de um fenémeno em uma
sociedade onde hd uma oferta
enorme de alternativas e tecnologias
para entretenimento com esse publi-
co. O piblico da terceira idade se
tornou o publico com maior fideli-
dade na pratica de exercicios fisicos e
a cada dia o numero de praticantes
aumenta. Segundo a maior autori-
dade em gindstica para terceira idade

do Brasil, Maria Alice Corazza, o
idoso € um ser vivo apenas que sofreu
a acdo do tempo, mas que adquiriu
uma habilidade enorme de refazer,
reconstruir e repensar com as Opor-
tunidades de hoje.

O mundo vive uma constante
crescente dessa populacdo e, conse-
quentemente, na sua expectativa de
vida. Esse ptblico ja € bastante
consciente e convencido que as
perdas ocorridas através do envelhe-
cimento podem ser amenizadas com
exercicios e isso vem se comprovan-
do a cada dia em diversos estudos.
Ha alguns anos seria inimagindvel e
inaceitavel para muitos, um idoso
em uma sala de musculacao, corren-
do na rua ou na esteira, participando
de aulas coletivas ou outra modali-
dade do seu agrado. Isso ocorreu devi-




do a introducéo de préticas preventi-
vas e uma delas, sem dividas, é o
exercicio fisico, que € capaz de des-
pertar neles potencialidades e praze-
res, através de movimentos corporais
direcionados para essa populacio,
além do bem estar fisco e mental. E o
resultado parece estar estampado no
semblante de cada um deles.

Temos que ficar atentos a esse
publico quando se trata de mercado
de investimento e trabalho: recente-
mente, o ACMS (American College of
Sports Medicine) indicou que traba-
lhar com a melhor idade € uma forte
tendéncia para a atuacdo profissio-
nal. Boa parte das academias de gi-
ndstica ainda oferecem muito pouco,
ou quase nada, para esse publico,
talvez ainda ndo tenham percebido
que eles sao os clientes mais fiéis
tanto em frequéncia, como financei-
ramente.

A difusdo dos exercicios para
idosos tem sido uma estratégia
simples, barata e eficaz, trabalhar
com esse publico € de uma experién-
cia fantdstica, sob todos os aspectos:
sdo pessoas agradaveis, alegres,
carinhosas, fiéis e determinadas.
Mesmo assim, muitos profissionais e
gestores ndo perceberam ainda que a
sala de gindastica pode se tornar uma
segunda casa para eles e vocé, profes-
sor, um “familiar” importante. Uma
das caréncias que mais existe nesse
publico muitas vezes é a falta de
afeto, gerando baixa estima e, com
isso, diversos outros problemas,
inclusive a depressao. Dessa forma,
podemos e devemos atuar para rever-
temos esse quadro caracteristico do
envelhecimento.

Os idosos sao muito mais regu-
lares, disciplinados e com objetivos
bem definidos se comparados aos
jovens, pois eles sabem que essas
praticas os fardo cada vez menos

dependentes, o que geralmente € o
maior medo deles. Temos que ficar
atentos a essa populacdo mais que
especial e que a saide delas estd
diretamente associada as capaci-
dades de realizar algo de forma inde-
pendente. Criar grupos de idosos na
academia € uma excelente forma de
se trabalhar o marketing, principal-
mente para os professores de gindsti-
ca coletiva. Aulas de danca e
hidroginastica sao as preferidas desse
publico, pois € exatamente nesses
locais onde eles se sentem mais
acolhidos e reintegrados social-
mente.

A gindstica ainda se preocupa
muito em atrair jovens, prometendo
melhorias nos gliteos, pernas, um
abdome sarado e pouca gordura no
corpo e esquecem que esse publico

tem uma alta rotatividade dentro das
aulas. Ao contrdrio, o ptblico mais
idoso € mais fiel, basta fazer uma
visitinha a qualquer aula de
hidroginastica e perceber como os
telizes velhinhos sao frequentadores
assiduos.

Nosso principal papel diante desse
publico € proporcionar boa capaci-
dade de gerir sua propria vida de
forma autébnoma, com o minimo de
limitagoes fisicas e mentais. Envelhe-
cer sempre foi uma dadiva, mas com
saude, tem sido um privilégio
enorme para essa populagao e que
aumentou significativamente, gra-
cas a enorme contribuicio da

Educacdo Fisica.
Forte abraco a todos! ¢
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PLANO DE NEGOCIOS
Carlos Cardoso

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

e vocé pretende ser um lider
consciente, como também,
obter sucesso em suas em-
preitadas, portugués e mate-
matica sdo ferramentas essenciais
que voceé precisa conhecer e dominar

-0 manuseio para comandar sua

“tribo” com precisao!

No caso das mazelas do idioma
portugués, a oratéria eficaz, na
comunicacdo com clientes internos
e externos; a escrita motivadora, na
redacio de memorandos e manuais
de procedimentos; a dissertacao
instigante, na criacdo de temas e
desenvolvimento de textos e artigos
sobre os produtos que sua empresa
comercializa, os servigos que prestae
os beneficios que provocam nos
compradores e usudrios, sao detalhes
que vdo lhe auxiliar na hercilea
tarefa de conduzir seus liderados
para cumes nunca atingidos, locais
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PLANO DE NEGOCIOS

Introducdo ao raciocinio logico-matematico

inimaginaveis de alcangar!

No caso das artimanhas da
matemadtica, o importante nao €
saber fazer conta - qualquer calcula-
dora HP ou planilha eletrénica as
realizam - o imprescindivel € saber
qual € a conta a fazer, ou melhor,
construir um raciocinio ldgico-
matematico que lhe proporcione
uma “luz no fim do tinel”, que
esclareca e estabeleca se o0 seu
negécio € viavel ou impraticdvel!

A questao primordial € analisar se
vale a pena investir uma determina-
da quantia de dinheiro num negocio
especifico, como por exemplo, uma
academia, e se esse business vai
conseguir retornar esse aporte de
capital inicial de uma forma tao ou
mais atraente do que aplicar esses
recursos financeiros em outros tipos
de rendimentos.

O IMPORTANTE
NAO E SABER
FAZER CONTA.

O IMPRESCINDIVEL
E SABER QUAL E

A CONTA A FAZER.




Veja no quadro que eu criei sobre
esse raciocinio l6gico-matematico,
um exemplo ilustrativo de como vo-
cé pode organizar o seu pensamento.

Na Situacdo 1 - Aquisicdo de um
Imovel - para efeito da intlacdo, a
correcdao monetdria se estabelece
com a reavaliacdo do imovel; o valor
recebido proveniente do aluguel do
imével € considerado rendimento
liquido; € necessario ter ciéncia de
que no caso do imével ndo estar
alugado, existem gastos que serdo
suportados por vocé, referentes ao
IPTU e condominio.

Na Situacdo 2 - Investir em Fundo
de Renda Fixa - € necessdrio aplicar a
correcdo monetdria para neutralizar
os efeitos inflaciondarios; supondo uma
inflacio de 0,5% ao més, deve-se
deduzir dos valores recebidos prove-
nientes da aplicagao financeira numa
instituicdo bancaria, esses 0,5% re-
ferentes a essa inflacdo mensal, para
obtermos o rendimento liquido.

Na Situacdo 3 - Montagem de um
Negocio -, também € devido deduzir
0s 0,5% referentes a inflacdo mensal,
uma vez que ndo existe corregao
imobilidria em ativo comercial;
considerando o retorno do capital
inicial aportado para a montagem
do negécio num prazo de 60 (sessen-
ta) meses, acarretard uma parcela na
taxa de 1,66%, ou seja, o valor de R$
16.666,66 multiplicados por 60
meses, que resulta na quantia de R$
1.000.000,00; portanto, 1,66%
acrescidos de 0,5% significara o
retorno do capital supracitado em 5
(cinco) anos, atualizado pela in-
flacao hipotética. Para compensar os
riscos que advém da montagem de
um negdcio quando comparado aos
outros ativos analisados, sugiro o
dobro de rendimento liquido dessas
outras aplica¢des, sendo entéao, 0,7%
multiplicado por dois, o que da 1,4%.

Agora que vocé jd tomou ciéncia
de que a taxa de rentabilidade de seu

ANALISE COMPARATIVA DE INVESTIMENTOS

IMOVEL

FuNDO

NEGOCIO

Ativo Liquidez Ativo Liquidez Ativo Liquidez
Real Pequena  Monetario Alta Comercial  Pequena

Investimento
RS 1.000.000,00

Investimento
RS 1.000.000,00

Investimento
RS 1.000.000,00

Remuneracao Remuneracao Remuneragdo
0,6% a 0,8% 1,2% - 0,5% 1,66% + 0,5% + 1,4%
0,7% 0,7% 3,5%

negocio deve ser aproximadamente
3,5% ao més, € preciso construir o
payback, que significa o fluxograma
de retorno do capital inicial investi-
do para a montagem do negdcio, no
qual serd estabelecido se existe viabi-
lidade ou impraticabilidade, e qual €
o tempo que vai perdurar para que os
investidores recuperem esse capital
aportado.

Para elaboracdo e desenvolvimen-
to da planilha eletrénica que vai
demonstrar como serd o fluxo do seu
dinheiro no tempo, vocé precisa ter
conhecimento das 12 (doze) premis-
sas basicas do payback, que sdo 4
(quatro) sobre valores, que se refe-
rem a capital monetario; 4 (quatro)
sobre taxas, que se referem a percen-
tual; e 4 (qQuatro) sobre prazos, que se
referem a tempo (dias, meses, anos),
conforme a seguir:

As premissas basicas sobre capital
monetdrio sdo o valor total do inves-
timento inicial para a montagem do
negocio, a receita, o gasto e o lucro
operacional mensal médio anual.

As premissas basicas sobre taxas
sao a taxa de lucratividade e a taxa de
rentabilidade do negdcio, a taxa de
atualizagdo e a taxa de atratividade
do capital inicial aportado.

As premissas basicas sobre prazo
sdo o tempo de pré-montagem e o
tempo de montagem do negécio, o

tempo de break-even point (ponto
de equilibrio) e o tempo de matu-
racdo do negocio.

A conclusdo do raciocinio légico-
matematico supracitado elaborado
por mim € de que numa montagem
de um negdcio, no caso uma aca-
demia, o rendimento mensal deve
ser cerca de 5 (cinco) vezes maior do
que os obtidos nos outros ativos
comparados na andlise, ou seja, uma
rentabilidade de aproximadamente
3,5% ao més sobre o aporte de
capital inicial, uma excelente forma
atrativa de compensar os riscos que
provém ao se abrir uma empresa, nao
esquecendo que esses cdlculos foram
baseados numa inflacdo hipotética
de 0,5% ao més.

Qualquer esclarecimento, questio-
namento, critica e sugestao sobre os
contetidos da coluna, estou disponivel
pelo e-mail carloscardoso@terra.com.br,
como também, no 10° Congresso
Carioca de Educacdo Fisica, no
domingo dia 7 de junho das 08h00
as 12h00, onde estarei ministrando
um Workshop sobre Plano de
Negocios; uma 6tima oportunidade
de vocé dirimir as duvidas que por
acaso venham a surgir sobre o tema.
Continuo a dissertar sobre Plano de
Negocios na proxima edicao da
Revista Empresario Fitness & Health.

Até breve! »
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PILATES
Rodrigo Perfeito

Diretor do FISART - Instituto de Pilates, Fisioterapia e Educagao rodrigosper@yahoo.com.br

PILATES PARA CRIANCAS
UM MERCADO QUE AINDA NECESSITA
DE CAUTELAS PARA O EMPREENDEDOR

e

oje vivemos uma grande

mudanca no mercado do

método Pilates. A cada dia,

empresas e profissionais
criam e recriam técnicas e aparelhos
que se unem a modalidade, na tenta-
tiva de explanar novidades.

Diante das diversas “inovacdes”,
uma que cresce ainda por passos
lentos, é o Pilates para criancas.
Lento, pois jd existe uma tentativa de
inserir o produto no formato de
cursos de aperfeicoamento, mas
pouco se investe em outros setores,
como a criacdo de aparelhos adequa-
dos e uma metodologia especifica
para a idade cronoldgica e biologica
da crianca.

Pensando assim, para pontuar
melhor nossa conversa e oportunizar
uma reflexao para que o empresario
dono de estiidio decida se vale a pena
ou nao aderir a modalidade, separei
nossa conversa em 3 pontos positi-
vos e negativos, cabendo uma aten-
¢a2o maior para este segundo por se
tratar de fatores que podem arruinar
o negocio do empreendedor, e por
isso, carece de cautela, como desta-
cado no titulo de nossa matéria.
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O EMPREENDEDOR
CARECE DE ENTENDER
QUAIS SAO AS
DIFERENCAS E
SEMELHANCAS DE
AMBOS 0S METODOS.

PONTOS POSITIVOS:

A. Mercado ainda pouco explorado:

por se tratar de um mercado que
ainda nao estd sendo aproveita-
do como poderia, a implemen-
tacado da modalidade podera
repercutir em maior lucro e
evidéncia empresarial.

Necessidade de gerar capital ou
de desenvolvimento social: com
a concorréncia do mercado
trabalhista, € comum que a
familia passe menos tempo com
seus filhos e, consequentemente,
busque ambientes que auxiliem
no desenvolvimento de aspectos
- motores, educacionais e sdcio-
emocionais das criangas enquan-
to estio no trabalho, fazendo
compras, entre outras necessida-
des. O empreendedor antenado
nas transformacoes do mercado
pode utilizar o estidio de Pilates
para suprir essas necessidades e
nao apenas para estimular as
tradicionais adaptagoes biologi-
cas. Seu esttidio estd proximo de
comercios, como um shopping?
Pense nisso!

3
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C. Aproximacao da familia: a oferta
de servigos que possibilitam que
toda a familia consuma sem
precisar se deslocar e despender
de tempo e dinheiro para tal é
um fator que pode ser decisivo na
diminuic¢do da evasiao do pro-
grama de treino, aumentando
significativamente os lucros do
estudio. Sempre se faz inte-
ressante que o empreendedor
crie estratégias que unam a
familia por meio de aulas
adaptadas em que mae, pai e
filho possam trocar experiéncias
emocionais e motoras. Lembram
das necessidades simbdlicas que
0 aluno de Pilates possui (edicio
69)? A aproximacdo familiar
pode ser um caminho.

Além destes, existem outros
pontos positivos que podem ser
explorados e pensados pelo empre-
endedor, cabendo a cada um, uma
andlise detalhada da especificidade
de seu ptiblico e de sua localizacio.

PONTOS NEGATIVOS:

A. A lenda exercicio x crescimento:

por mais que jd existam diversos
estudos cientificos demonstran-
do que o exercicio fisico
sistematizado nao atrapalha o
crescimento, pelo contrario, o
auxilia, ainda existe certa resis-
téncia por parte da sociedade em
matricular criangas em progra-
mas de exercicios, principalmente
os resistidos por halteres e molas.
Caso o empreendedor nio
invista em iniciativas que reverta
esse equivoco do senso comum,
correra o risco de oferecer um
produto que nao sera comprado
pelo mercado consumidor.

Aparelhos especificos: os apare-
lhos tradicionais do Pilates, além
de nao oportunizarem uma
ergonomia adequada, podem ser
perigosos e causar acidentes gra-
ves. Assim, € preciso que se invista
em estudos (ainda carentes no
Pilates) que identifiquem quais
sao as melhores dimensoes e
magnitudes dos aparelhos e mo-
las para o piblico em questao.
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Na musculagdo, ja sdo comuns
academias para criancas com
todas as adaptacdes exigidas, no
Pilates, ainda necessitamos de
pesquisas nesta vertente. Trata-se
de uma das maiores dificuldades
com que o empreendedor ird se
deparar, carecendo de um inves-
timento alto que provavelmente
ird interferir significativamente
no capital de giro do esttidio.

C. Necessidade de investimento
fisico e profissional: por precisar-
mos de aparelhos especificos, o
empreendedor terd que possuir
duas salas ou uma com grande
dimensdo que acolha os
materiais para os adultos e para
as criancas, aumentando expres-
sivamente os custos do estidio,
fato que limitara a modalidade,

por enquanto, apenas para
empresdrios de grande e médio
porte. Além disso, 0

investimento no aperfeicoamen-
to do instrutor € de suma
importancia, pois a crianca nao
pode ser entendida como uma
miniatura do adulto, exigindo
uma metodologia especifica.
Exercicios mal estruturados,
como aqueles pensando apenas
no ganho de forga e flexibilidade,
com destituicdo da ludicidade,
tendem a acarretar aulas desas-
trosas, sem falar que sem a
sistematizacao adequada, ai sim,
teremos o risco de afetar as
epifises de crescimento 6sseo e
causar lesoes a longo, médio e
curto prazo na crianca. Os
aparelhos e profissionais preci-
sam ser especializados para um
atendimento adequado.
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Para finalizar nossa matéria, a fisio-
terapeuta Monique Lima (Crefito:
165843F) nos destaca alguns aconte-
cimentos apos passar pela experién-
cia de realizar aulas para criancas:

“Os aparelhos sdo altos e largos,
podendo causar acidentes e dificultan-
do os exercicios. As molas mais leves
sdo muito pesadas para as criangas.
Elas também ndo conseguem realizar 0s
principios do método como o Power
House e a respiracdo. Além disso, ndo
respeitavam o0s exercicios tradicionais,
como alcangar o niimero de repeticoes.
Percebendo que estava faltando ludici-
dade na aula, criei adaptacoes que

transformaram os exercicios tradiciona-
is em movimentos mais divertidos e
coerentes para a idade de cada um”.

Portanto, amigos empresarios, o
investimento € alto e trabalhoso.
Néo basta inserir a crianga em um
estidio totalmente despreparado e
ausente das necessidades delas.
Entendendo isso, ao invés de ser
inoperante, este mercado s6 precisa
apenas de cautela, pois se bem
trabalhado, pode se tornar um
divisor de dguas entre lucros tradi-
cionais e o alavancar do negécio.




Maior centro de avaliacao fisica
do mercado

* 2 unidades maveis

* Centro de avaliacdo fisica de tltima geracdo

* Consultoria e treinamento para avaliadores

* Cursos de extensdo e pos-graduacdo na area de avaliacdo fisica

(21) 2265 1508 * 2265 3081
Rua Stefan Zweig, 290  Laranjeiras * R)
avaliacao@caft.com.br

www.caft.com.br =




NUTRICAO

Thayana Albuquerque

Nutricionista / Mestre em Neurociéncias e Biologia Celular

www.thayanaalbuquerque.com.br

océ sabia que hoje mais da
metade da populagéo brasilei-
ra ja se encontra acima do
peso? Mas como foi que a
populacao chegou a este ponto? Para
isto, precisamos entender o que
acontece desde a época dos homens
das cavernas até os dias de hoje. De
uma forma geral, nosso estilo de vida
vem se modificando desde o periodo
paleolitico, ha milhares de anos, mas
as piores coisas aconteceram mesmo
nos Ultimos anos quando entramos
na chamada “era da modernidade”.
As tribos do periodo paleolitico
possuiam uma vida bastante ativa,
niao havia moradia fixa, cacavam,
coletavam frutas, sementes e vege-
tais, tinham baixa expectativa de
vida e suas principais doencas eram
parasitarias. A dieta paleolitica era
baseada em carnes magras, peixes,
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mariscos, frutas, legumes, raizes,
ovos e castanhas, nao incluindo os
graos e cereais que tanto comemos
hoje. Veja, entdo, que o genoma
humano foi selecionado a favor de
um ambiente que possuia este estilo
de alimentacio e intenso gasto
energético.

Entretanto, no periodo seguinte
ao paleolitico, as coisas comecaram a
mudar. O modo de vida sedentdrio e
a producao agricola levaram rapida-
mente ao acimulo de alimento exce-
dente, o que impulsionou mudancas
importantes na satide humana. A
agricultura de subsisténcia diminuiu
a variedade dos alimentos dis-
poniveis aos individuos, ou seja, a
dieta humana e o gasto energético
comecgaram a se modificar, sendo
que a maior mudanga ocorreu nos
ultimos 150 anos. Basicamente,

diminuimos o tipo e a quantidade
das gorduras (6mega 3 e 6), fibras e
vitaminas C e E, e além disso,
aumentamos absurdamente a quan-
tidade de carboidratos ingeridos.

Com uma disponibilizagao maior
de glicose ao organismo, modifican-
do o nosso padrao de ingestao
glicémica e a densidade energética,
passamos a desenvolver diversas
doencas crénicas que antes nao
existiam, como por exemplo, a
obesidade, o diabetes, a hipertensao
etc. Sendo assim, como 0Ss genes
humanos foram selecionados no
Paleolitico, essa dissociacdo entre o
genoma e o estilo de vida moderno,
gerou como impacto o aumento da
obesidade e suas consequéncias.
Fique de olho na sua alimentacao e
no seu estilo de vida para que vocé
possa viver mais e melhor! ¢




Ja curtiu a nossa fanpage? Acesse:

www.facebook.com/empresariofitness

REVISTA

EMPRESARIO

Que tal receber a revista Empresario Fitness & Health em casa?

REVISTAEMPRESARIOFITNESS.COM.BR

- Vocé tem leitor de QR Code no seu smartphone?
Faca entdo uma foto do codigo da caixa ao lado e assine!
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EM EPOCAS DE CRISE, SABE QUAL E UM DOS
PRIMEIROS INVESTIMENTOS QUE AS PESSOAS

CORTAM DO ORCAMENTO?




océ pode achar que nés
estamos ou nao em uma
crise, mas se o seu cliente
achar que esti em uma
crise, entdao vocé também estd. As
crises econdmicas, financeiras ou de
confianca, sempre aconteceram e
acontecerdao, pois € uma parte im-
portante (embora muitas vezes inde-
sejada) da economia de mercado.

Uma caracteristica importante de
qualquer crise € sua imposicido
automatica a todos os integrantes do
mercado, independente de seu
desejo ou disposicao. E uma questido
interessante a respeito disso, € que
nao € necessario que os numeros
reais da economia reflitam a crise,
para que a gente esteja dentro dela,
basta que as pessoas acreditem que
estdo em uma e comecem um proces-
so de recessdo, reduzindo os gastos,
evitando novos investimentos...

O comportamento de consumo
dos clientes ird mudar, eles estdo se
tornando cada vez mais cautelosos,
mais medrosos, temerosos com re-
lacdo ao futuro, tenderio a fazer ava-
liacoes diferentes, de quando enxer-
gavam o futuro sem tanta insegu-
ranca. E com uma perspectiva de
crescimento e desenvolvimento, para
sua carreira profissional e o desem-
penho do pais estando em estado
pessimista, o cliente vai mudar e
pode comecar cortando a academia.

Essas  expectativas negativas
poderdo ter um impacto real no seu
negocio, que pode gerar a necessi-
dade de conservar o caixa para sobre-
viver e a maioria dos gestores ou
empresdrios pode se sentir pressio-
nado a pensar apenas no curto
prazo, de apenas resistir a essa crise.

SE VOCE FIZER A
COMUNICAGAO CERTA E
COORDENADA COM O QUE
ACONTECE NO MUNDO,
USANDO REFERENCIAS
ATUAIS, A TENDENCIA E QUE A
SUA COMUNICACAO SERA
AMPLIFICADA PELOS FATOS

Mas o que quero dizer com tudo
isso, meu amigo leitor, € que antes de
falar mal de sua sorte, convém ana-
lisar quais sao os caminhos possiveis
para aproveitar o lado bom de toda
crise: a mudanca. Vocé pode mudar
agora e fazer a diferenca em seu
negocio; para isso um dos maiores
desafios de executivos e gestores
diante das incertezas € encontrar
insights para transformar problemas
em soluc¢oes. A dica que fica € superar
os desafios dessa crise, criando opor-
tunidades, preparando seu negécio
para conquistar e fidelizar muito
mais clientes com Marketing Espe-
cializado, Gestao Estratégica, Treina-
mentos de Vendas, Comunicacdo
Eficiente e muito mais.

Vou dar um exemplo: se vocé
acredita que alguns clientes estdo
preocupados com a crise e isso 0s
tem deixado estressados, até porque
estdo com a percepcdo que terdao
menos dinheiro e sabendo que tudo
vai aumentar com a inflacdo, vocé

pode apresentar uma solucao exata-
mente para isso: divulgar ao cliente
que existe um local para aliviar o
stress gastando pouco, onde terd
garantido o preco sem a inflacio se
aderir logo, além de conquistar mais
bem-estar e qualidade de vida. Se
vocé fizer a comunicacdo certa e
coordenada com o que acontece no
mundo, usando referéncias atuais, a
tendéncia € que a sua comunicagao
serd amplificada pelos fatos.

Vocé pode sempre criar um ambi-
ente positivo para sanar as preocu-
pacoes do seu cliente. Assim como
cada problema que o seu cliente tem
pode ser transformado em uma
solucdo que vocé oferece, e assim
vocé desenvolver um produto novo e
original que entrard na mente das
pessoas e, consequentemente, fazer
com que se torne um negocio mais
rentavel, seguro e essencial na vida
das pessoas.

Para mudar, é importante que o
gestor da academia compreenda a
necessidade de preparar sua equipe,
alterar suas estratégias e planos a fim
de tirar o mdximo proveito da
situacao.

Por isso fico a disposicdo para
CONVersarmos um pouco mais sobre
como podemos mudar, para nao
sermos mais a primeira op¢dao no
corte do orcamento.

At€ a proximal e

Luis Perdomo

Presidente do Grupo Acade Gestdo
de Academias; criador do Modelo
de Gest3o Etica e Responsével
www.acadesystem.com.br
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JURIDICO
Joana Doin

Sécia gestora da )D Consultoria Juridica, especializada em fitness

www.joanadoin.adv.br

Responsabilidade
civil para clientes

MENORES
DE IDADE

uito se fala acerca da

responsabilidade da aca-

demia em relacao aos seus

alunos e de como prevenir
eventuais danos aos clientes tais
como furtos e lesoes. Mas normal-
mente quando pensamos em cliente,
pensamos em consumidor, com
capacidade juridica e autonomia de
decisdo. E quando este cliente € um
menor de idade, absolutamente
incapaz, o que muda?

Academias que atuam nesse nicho
ou que atendam o publico infantil e
infanto-juvenil possuem desafios
distintos das tradicionais. A contar
pelo fato de que, na largada, contam
com dois ou trés clientes por
matricula. E preciso atender a neces-
sidade dos pais e dos consumidores.
E quando os pais sdo separados, por
vezes 0s interesses também podem o
ser, aumentando ainda mais esse
desatio.

Inicialmente, vale mencionar que
embora o consumidor de fato seja o
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menor, que se beneficia dos servicos,
os responsdveis legais sdo aqueles
que representam a criancada. Neste
sentido, a primeira orientacdo € no
sentido de saber se aquele que se
apresenta como responsavel do
menor realmente o €.

Alguns pontos a serem observados
relacionados a questdao dos menores:

» No caso de pais que sao casados
ou vivem em uniao estavel,
ambos possuem o poder
familiar sobre o menor. Caso o
menor nao tenha sido
registrado em nome do pai,
apenas a mae tem legitimidade
para praticar atos em nome do
filho.

+ Menores de 18 anos nao podem
praticar atos da vida civil sem
autorizacdo dos pais, incluindo,
por exemplo, a assinatura de um
termo de adesao na academia.
Aos emancipados, esta autono-
mia inicia-se aos 16 anos.




* O falecimento de um dos pais
faz com que o outro provedor
acumule o poder paternal sobre
omenor. Pais adotivos
substituem o poder familiar dos
pais biologicos, que perdem
legitimidade para agir em nome
dos filhos.

* O fato de um dos pais ser o
provedor do sustento da familia
nao dé a ele, por si s6, a
responsabilidade sob seu filho.

Pessoas incapazes nao
respondem por seus atos. A
anamnese do adolescente, via
de regra, precisa ser chancelada
por seu tutor.

Criangas que frequentam
academias a partir de convénios
com escolas, devem ter autori-
zagao dos pais para saida em
transporte escolar ou qualquer
outra atividade distinta da
prevista no momento da
contratacao dos servicos.

Além disso, questdes praticas colo-
cam estes conceitos em foco quando
o cliente € um menor de idade que
tem a academia custeada pelo pai,
por exemplo, mas a guarda € apenas
da mae: quem assina o contrato? As
obrigagdes financeiras direcionam
ao pai, mas as decisdes da rotina da
crianca direcionam a mae. Sem
davida, a figura do responsavel
financeiro deve aparecer nos contra-
tos com a devida atengao que carece.

Também é necessdrio ficar claro,
no contrato, questdes como as
pessoas autorizadas para retirada da
crianca do estabelecimento, a fim de
evitar maiores confusdes. No caso de
adolescentes, vale uma regra com
autorizacdo dos responsaveis para
livre circulacdo desses clientes.

Outro ponto relevante estd na
previsao de ciéncia imediata e por
escrito na empresa, caso a relacao
entre pais ou responsaveis seja
alterada no ambito familiar, ainda
que judicialmente.

A EMPRESA E,

EM REGRA GERAL,
RESPONSAVEL PELO
MENOR ENQUANTO
ESTE ESTIVER EM
SUAS DEPENDENCIAS

A empresa €, em regra geral,
responsavel pelo menor enquanto
este estiver em suas dependéncias.
Algumas empresas tentam amenizar
esta responsabilidade exigindo que
alguém maior de idade esteja
presente acompanhando as ativi-
dades da crianca nas dependéncias
da academia. Neste sentido, cabe
ressaltar que, se, por qualquer
motivo 0 menor estiver desacom-
panhado, a empresa serd responsavel
por sua integridade fisica e moral.

Portanto, quem se dispde a atender
consumidores juridicamente inca-
pazes, deve ter ciéncia dos meandros
que circulam esta relacdo. E ainda:
atentar para sempre atingir as expec-
tativas da crianca, ter regras de
conduta bem definidas com seu
responsavel legal e regras financeiras
claras com o provedor desta relacio.

Depois, basta tratar com (muito)
carinho e seriedade o publico
pequenino que, certamente, os seus
responsaveis nao farao oposigoes. ®
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GESTAO COM CIENCIA

Edvaldo de Farias

Sécio-Diretor da Movimento Humano Treinamento e Desenvolvimento

www.movimentohumano.com.br

FEEDBACK

cOMO FERRAMENTA DE GESTAO

coM FOCO NAS PESSOAS

feedback € uma forma de
comunicacao estabelecida
entre pessoas com O
propésito exclusivo de dar a
uns a percepcao dos outros, em
relacio aos comportamentos e
atitudes, levando ao conhecimento
de cada um o quanto suas acoes estao
afetando os demais. Trata-se, portan-
to, de um mecanismo que, nascido
nos relacionamentos interpessoais,
faz deles um veiculo de desenvolvi-
mento, melhoria e clarificacao das
relacoes que nele se estabelecem,
evitando perda de energia e foco nas
equipes de trabalho e, por conse-
guinte, nos resultados. Pela poten-
cialidade que traz, em si, o feedback,
enquanto técnica grupal, ndo se
restringe exclusivamente a uma
ferramenta gerencial, mas sim,
adequada a toda e qualquer equipe
de trabalho cujo propésito seja a
melhoria continua de pessoas,
PIOCESSOS € SEIViCos.
E importante salientar que a
responsabilidade ‘pelo seu uso €
sempre do lider, na medida em que a
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ele deve interessar diretamente a
melhoria do desempenho das equi-
pes que gerencia e, por consequén-
cia, dos resultados que ela € capaz de
gerar. Katzenbach (2000) e Macedo
et al. (2003) abordaram a relagdo
entre equipes e seus lideres, dizendo
que sao efetivamente vencedoras e
capazes de alto desempenho se
forem um espago capaz de gerar
desenvolvimento dos potenciais de
seus componentes. Portanto, o papel
do lider deve ser visto como
peca-chave do processo de cresci-
mento tanto do negécio quanto das
pessoas, fazendo com que, segundo
Vianna (2003), seja aquele que
“transforma uma organizacdo co-
mum numa verdadeira institui¢do”.

Assim, o feedback pode funcionar
como ferramenta gerencial de po-
tencializacdo dos talentos grupais,
aprimoramento dos desempenhos,
orientacio e aconselhamento de
pessoas, além de permitir a criagao
de estados motivacionais positivos,
elevando o comprometimento e en-
volvimento com metas comuns a seus

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




grupos, tornando-se, dessa forma,
uma estratégia decisiva no gerencia-
mento de equipes de alto desempe-
nho e criando, por for¢a de conse-
quéncia, ambientes onde o gestor
seja um potencializador dos talentos
e um efetivo “coach” de sua equipe.

Diante deste contexto e dada a
importancia do tema para a gestdao
de nossas empresas do segmento
fitness, apresentamos aqui um
modelo composto por 4 (quatro)
fases do feedback com vistas a sua
aplicacao pratica na gestdo das equi-
pes profissionais: a) preparacao;
b) sedimentacao; c) demons-
tracao; d) avaliacao.

O 1° Nivel deve comecar antes do
uso propriamente dito do feedback e
nele recomenda-se a identificacdo
do(s) problema(s) a ser(em) resolvi-
do(s), nem sempre como sindénimos
de complica¢des, mas sim qualquer
situacdo na qual equipes precisem
sair de um status para outro, mais
elaborado. Ap6s identificar a proble-
madtica por resolver, o proximo passo
€ a apresentacdo aos membros da
equipe de exemplos especificos e
suas respectivas consequéncias nos
quais a problemadtica descrita possa
ser visualizdvel de forma clara e
explicita, garantindo assim que o
processo pode ser dado como inicia-
do e que os participes estao a par de
tudo o que serd objeto do trabalho
subsequente;

Ja no 2° Nivel, recomendamos ao
gestor a prdtica da comunicacdo
assertiva junto a sua equipe, ou seja,
destacar aspectos passiveis de mu-
danca, enfatizando o conjunto de
habilidades e conhecimentos que
devera ser incorporado ao acervo da
equipe, de modo a garantir seu
padrdo de exceléncia. Adiante, o

lider deve explicitar os aspectos mais
relevantes nas acdes concretas de
melhoria a0 mesmo tempo em que
deve apresentar sua percep¢ao quan-
to aos espacos para que as melhorias
acontecam efetivamente;

No 3¢ Nivel, o gestor tem a
responsabilidade de tangibilizar as
mudancas necessdrias, pois € preciso
empreender esfor¢os para apresentar
aos colaboradores: a) exemplos
precisos das mudancas necessarias e
consequéncias para o negocio e para
a equipe; b) os comportamentos
desejaveis de cada colaborador; c) o0s
padrdes, indicadores e prazos para
cada acao de melhoria definida; d) a
importancia das acOes e metas
conjuntas associadas as tarefas
individuais; e) ideia de cada acdo
como desafio individual/grupal, e
nao um fardo a ser “carregado” pelos
colaboradores.

Finalmente, no 4¢ Nivel reco-
menda-se ao gestor fazer. com a
equipe uma revisio em todo o
processo, evidenciando a eficacia do
trabalho que acabaram de desen-
volver. Para isso, sugerimos as

seguintes indagacoes: a) os objetivos
foram atingidos? b) o que foi positi-
vo durante o processo e€ 0O que
contribuiu isso? ¢) o que nao ocorreu
conforme as expectativas iniciais e o
que contribuiu para isso? d) o que
precisard ser feito diferente da proxi-
ma vez? e) em quanto tempo € preci-
so retomar esta pratica?

Assim, é possivel afirmar que o
feedback pode deixar de ser uma
situacao de exposicdo dos problemas
mal resolvidos para, efetivamente,
converter-se em ferramenta de trocas
interpessoais € intragrupais com
foco no desenvolvimento do nego-
cio e das pessoas que o compoem.
Que tal considerar esta possibilidade
na gestao de sua empresa? *
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Aquecendo sua

PISCINA

ma das grandes preocu-

pagoes quando se decide

construir uma piscina € o

seu método de aquecimen-
to. Agua aquecida é fundamental
para quem pretende oferecer ativi-
dades aquaticas, seja ela no sul ou no
nordeste do Brasil. Existem quatro
sistemas distintos de aquecimento
de piscina: gds, eletricidade, lenha e
solar. Todos possuem as suas vanta-
gens e desvantagens, dependendo da
drea onde a academia se encontra,
custos regionais e espago disponivel
para implantacao do sistema.

Até pouco tempo atrds, aqueci-
mento a gas era o ideal para quem se
encontrava em uma darea urbana,
com tubulacdo de gas natural en-
canado e possuindo pouco espaco
disponivel para instalacao de outros
sistemas. A tubulacdo ocupa pouco
espago, assim como os aquecedores
utilizados para o aquecimento da
dgua. Até o inicio do ano de 2014, a
concessiondria do Rio de Janeiro, por
exemplo, oferecia tarifa reduzida, o
que tornava o sistema imbativel para
quem possuia gas encanado. No
momento, € necessario fazer contas
na real acdo custo/consumo entre
gas e eletricidade, que varia de um
Estado para outro. Nao havendo gas
encanado, existe a opcdo de instalar
um reservatorio e abastecé-lo por
caminhao tanque, servico disponibi-
lizado por empresas de distribuicdo
de GLP. Neste caso, existe necessi-
dade de espaco para armazenamento
dos cilindros.
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A piscina que estiver instalada em
um bairro sem fornecimento de gas
encanado e que possuir caréncia de
espaco, terd como solucdo para o
aquecimento da dgua os aquecedores
elétricos denominados bomba
térmica. Funcionam como imenso ar
condicionado com ciclo inverso,
permitindo ainda canalizar o fluxo
de ar frio eliminado pelo aparelho
para refrigerar salas. Este sistema nao
é recomendado para regioes frias (ela
necessita de calor atmosférico para
sugar). Em locais de clima quente,
dependendo da tarifa de eletricidade
local, disponibilidade de espaco e de
assisténcia técnica, pode ser a me-
lhor alternativa.

O aquecimento solar € um
excelente complemento para o
aquecimento convencional. Apesar
de todos os avancos tecnolégicos, o
custo inicial de instalacdo ainda é
elevado e requer muito espaco, com-
pensado por um custo operacional
muito inferior. Porém, este sistema
geralmente ndo conseguird suprir

toda a sua demanda por poténcia
calorifica em dias continuamente
nublados e frios, requerendo sistema
complementar de aquecimento
dentre os aqui abordados.

A viabilidade do sistema de aque-
cimento a lenha ¢é condicionado
principalmente a facilidade de
acesso a matéria prima e espago
disponivel para armazenar a madei-
ra, a caldeira e chaminés para
exaustdao, além de um funcionario
para abastecer regularmente o siste-
ma com lenha. Sua vantagem € o
custo operacional e de manutengao,
que tendem a ser menores que os dos
demais sistemas.

Antes de escolher seu sistema,
analise as diversas opg¢oes, levando
em conta nao apenas o custo de
capital (custo inicial de aquisicao,
inclusive custos de financiamento),
mas também os custos operacionais
e de manutencdo, simplicidade de
operacdo e vida util, dentro da reali-
dade de sua cidade e bairro. *




SUA
RECEPCAO

por Leonardo Allevato

COMO TORNAR A

RECEPCAO MAIS

PRODUTIVA

quipes de vendas se retinem todos os dias para

tracar metas e verificar se elas foram cumpridas.

Muitas equipes de vendas tém até duas reunides

por dial Nao dd para fugir da ideia de que sua
academia - principalmente a recepcio - E um local onde
se vende o tempo todo e metas precisam ser batidas,
mesmo que elas sejam implicitas. E se vocé trabalha com
pessoas e com vendas, reunides de equipe sao impres-
cindiveis para 0 bom andamento do negécio.

Quantas vezes na semana vocé se retine com sua
equipe de recepcionistas para tragar e rever metas? Ou
vocé simplesmente determina metas (ou nem isso!) e no
final do més cobra o cumprimento delas? Isso pode refle-
tir uma falta de método de atuagdo nesse setor. Para isso,
€ necessario planejamento: cada agao desenvolvida pela
sua equipe de recep¢ao tem que ser cuidadosamente
pensada e acompanhada para que possa produzir efeitos
positivos - as vendas.

Um excelente momento para fazer isso - claro, respei-
tando-se a peculiaridade de cada empresa - € a troca de
turno nesse setor. A sugestdo é que elas tenham uma
“intersecao” de horarios para que possam discutir entre
si e com a direcao da empresa, as melhores estratégias de
vendas. Visitantes, trancamentos, matriculas, tudo pre-
cisa ser analisado para que se possa determinar as me-
lhores estratégias. Esse €, também, o melhor momento
para se fazer estudos de caso - situagdes que aconteceram
e que podem ser utilizadas para melhorar os préximos
atendimentos.

Entao, partiu produtividade?
Boas vendas! ¢

Envie suas ddvidas sobre assuntos pertinentes
arecepcdo para leo@lafitness.com.br ou
pelo WhatsApp (31) 8752-5551
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RIANCAS E
ADOLESCENTES

Uma oportunidade para
movimentar os horarios
de menor fluxo na academia

iariamente, os gestores das
academias convivem com o
desafio permanente de me-
lIhorar a frequéncia de alunos
nos horarios mais ociosos. Uma ideia
que pode revigorar o clima dentro do
empreendimento sdo os programas
criados especialmente para criancas
e adolescentes. Hoje o Brasil é o
segundo pais com o maior nimero
de academias. Esse movimento do
mercado promove muitos avangos e
oportunidades de nego6cios.
Atualmente vivemos num mundo
agitado e cercado de tecnologia,
onde os jogos eletrdénicos estdo
ocupando varias horas do dia em que
as criancas e adolescentes poderiam
se movimentar através de jogos,
brincadeiras e outras modalidades.
Segmentar um determinado pu-
blico, neste caso as criancgas e adoles-
centes, requer muita atencao no
planejamento e cuidados redobra-
dos. E essencial a presenca de profis-
sionais especializados para atender a
essa faixa etdria.




&4

SEGMENTAR UM
DETERMINADO
PUBLICO REQUER
MUITA ATENCAO
NO PLANEJAMENTO
E CUIDADOS
REDOBRADOS

Quando pensamos em atividade
fisica para criancas, devemos consi-
derar como ponto de partida uma
frase extremamente importante:
“Crianga nido é um mini adulto”.
Sendo assim, quando falamos em
desenvolvimento infantil, partimos
do ponto inicial de que a crianca
possui uma memoéria motora, ou
seja, aquilo que a crianga ja faz natu-
ralmente e o que devemos fazer para
que no decorrer do tempo esses mo-
vimentos sejam transformados em
habilidades, competéncias e talen-
tos, construindo, assim, o seu
repertorio motor, que servirio de
suporte para os estimulos e solici-
tacoes futuras de movimentos.

Pensando nisso, o objetivo é que
0s exercicios acontecam de forma
natural e divertida, sempre com o
acompanhamento de profissionais
capacitados e formados em
Educacao Fisica. Além da equipe
técnica, toda a estrutura da academia
deve priorizar a seguranca, vestidrios
adequados, espago para os pais e as

salas adaptadas para atender as
faixas etdrias.

Para organizar esse programa,
precisamos considerar alguns pon-
tos importantes:

* Avaliacdo da capacidade
operacional da academia:
quantos horarios, quais
modalidades, quantos alunos
poderao ser atendidos.

* Adaptacdo dos ambientes,
decoragao e seguranca.

* Montagem de uma grade de
atividades/hordrios que seja
atraente.

* Contato com empresas voltadas
ao trabalho com o ptiblico
infantil, buscando parcerias e
convénios.

* Treinamento e
desenvolvimento continuo dos
professores e gestores
envolvidos com o processo.

A somatoria de todas as etapas
indica que sejam desenvolvidas

atividades ludicas, desafiantes e que
niao deixem de contribuir para a
melhoria da coordenagdo motora,
equilibrio,  lateralidade,  forca,
resisténcia, velocidade, flexibilidade,
ritmo, cooperacgdo, socializacio,
integracao, entre outros.
Concluindo, as atividades fisicas
para criancas e adolescentes, sejam
elas através de jogos ou brincadeiras,
sao indispensdveis e fundamentais
para o desenvolvimento, pois favore-
cem a autoestima e criatividade, oca-
sionando assim mudancas qualitati-
vas nas estruturas mentais e desen-
volvendo cidaddos mais criativos,
criticos e aptos a tomar decisoes. ¢

Amanda Monteiro
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Cases
“Causos”

por Felipe Goulart

14, é sempre um prazer falar
sobre o nosso mercado,
dividir  experiéncias e
poder contribuir para o
crescimento das empresas do setor.
Nossa coluna traz cases e causos, ou
seja, experiéncias positivas ou nega-
tivas que possam contribuir para o
dia a dia da sua prética profissional.
Hoje iremos abordar um assunto
corriqueiro nas academias, mas que
recebe pouquissima atencdo por
parte dos gestores: a avaliagao fisica.
Essa unidade de negocio pode ser
uma excelente ferramenta de fide-
lizacao de clientes, geracdo de recei-
tas adicionais ou pode ser a primeira
e ultima experiéncia do cliente na
sua academia. Depende de como
VOCE, gestor, encara essa ferramenta.
Teoricamente, a avaliacao fisica é
o primeiro contato do cliente com o
profissional da EF da academia. E
essa experiéncia pode decretar o
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o
AVALIACAO FiSICA:
PRAZER OU TORTURA? ma.

sucesso ou fracasso em atender as
expectativas do cliente. Portanto,
vamos observar dois pontos de vista
distintos e tente importar para o seu
negocio cada uma dessas situagoes.

Em cada situacdo, vamos abordar
primeiro o que ndo se deve fazer e
depois mostraremos um solucdo
para tornar a experiéncia positiva:

A avaliacdo fisica é o momento
onde o cliente vai se deparar com
numeros que ratifiquem a condicdo
que ele se encontra: gordo, magro,
sem condicionamento, sedentdrio
etc... Ele ja sabe disso! Muito
provavelmente ele deixou o sofa de
casa e o ar condicionado para se
movimentar, cansar, suar porque ele
esta desconfortavel com essa
situagdo. Portanto, dizer que o
cliente estda com x% de gordura
"acima do ideal"(??), que ele precisa
perder x kg, pode ser muito desa-
gradavel e em alguns casos cons-

tranger o cliente. Mas vocé pode
discordar e pensar que esses nimeros
sdo necessdrios para a montagem do
programa, € eu vou concordar com
voce. Mas tudo vai depender da abor-
dagem ao cliente. Vou citar algumas
"sugestoes" e relatos reais que reco-
lhi pessoalmente em algumas
academias (inclusive nas minhas):

"Gostaria de pedir o cance-
lamento da matricula, pois me
senti maltratada e constrangi-
da pelo professor da avaliacdo,
que emn nenhum momento olhou
para mim, ndo perguntou como
estava me sentindo e so soube
me dizer que eu estava gorda."
(pedido de cancelamento)

"Qual o tipo de treinamento
que vocés ddo para os seus
professores? Mesmo dizendo que
eu tomava antidepressivos e
estava com hipotireoidismo, o
professor continuou a me dizer




CE

PROCURE DEIXAR O
AMBIENTE LEVE,
ESCUTE O CLIENTE.
MOSTRE ONDE

ELE DEVE CHEGAR,
TRACE UM OBJETIVO
DE LONGO PRAZO E
OUTRO DE CURTO
PRAZO, GERE UMA
EXPECTATIVA POSITIVA!

que eu estava gorda e que estava
assim por uma escolha minha."
(caixa de sugestoes)

"Old, sim, sai da academia
porque fiquei ai por trés meses e
na reavaliacdo o professor me
disse que eu ainda estava
gorda. " (respondendo a um e-mail)

Percebeu que nas trés situagdes
encontramos o termo "gordo"? Pois
é, durante a avaliacdo nos depara-
mos com ele no percentual de GOR-
DURA, no peso GORDO, no percen-
tual de GORDURA ideal...

Meu conselho € que a avaliacao
deve ser um momento descon-
traido, onde professor e cliente
tragam os objetivos, onde o professor
apresenta as atividades da academia
e enquanto ele conversa sobre isso
tudo, faz as medicdes do cliente. O
diferencial estd na experiéncia do
cliente, estd em transformar as
medi¢Oes no meio de contato e ndao

deixd-la como fim por si mesma.
Geralmente usamos professores
muito técnicos para medir e avaliar
(essa prépria palavra sugere quantifi-
cacdo, prova, desconforto). E essa
escolna acaba transformando a
avaliagdo em um momento muito
cartesiano, muito duro, descon-
fortdvel. A pessoa esta de sunga ou
short/top na frente de um desconhe-
cido que estd dizendo pra ela que ela
estd torta e gorda. E a pessoa ainda

Procure deixar o ambiente leve,
escute o cliente. Mostre onde ele
deve chegar, trace um objetivo de
longo prazo e outro de curto prazo,
gere uma expectativa positiva!

Se o cliente sabe que precisa perder
15 kg, mostrar para ele que na proxima
avaliacdo ele pode alcancar esse objeti-

vo de forma gradual pode ser excelente.

Isso gera uma expectativa para
reavaliacdo. Ou seja, o cliente vai

procurar esse servico e vai gerar
receita para a academia.

Além disso, € primordial que a sua
equipe de professores mostre para o
cliente a importéancia da reavaliacao,
acompanhando e montando treinos
com base nos dados obtidos nesses
encontros.

Portanto, use a avaliacdo como
uma experiéncia positiva, um
encontro descontraido e uma opor-
tunidade para tracar objetivos. Afi-
nal de contas € muito mais gostoso
planejar o futuro do que ficar se la-
mentando pelos erros do passado. °

Caso vocé tenha algum sugestdo, divida, critica
ou queria compartithar um CASE OU UM CAUSO,
mande um e-mail para sfscinsultoria@globo.com

Felipe Goulart
Proprietario da rede MyFit
de academias e consultor

Maio - Junho 2015 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | 41




ARQUITETURA
Patricia Totaro

Arquiteta especializada em projetos estratégicos para clubes e academias

iscina! Esse é um tema, ao

meu ver, bastante discutido

entre os empreendedores do

fitness. E um assunto de
amor e odio, diria. Amor porque
quem nao gosta de piscina? Agua
traz frescor, € bonita de se ver, ajudaa
deixar o espaco bacana e € um
servigo a mais para as vendas. Odio
porque ocupa, no minimo, 160 me-
tros de drea, exige investimento alto
na construcao, muita manutencao e
nem sempre € rentavel.
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O crescente aumento na busca
por atividade fisica tem impactado
positivamente o “ter ou ndo ter”
piscinas. Parte significativa da popu-
lagdo que busca se exercitar esta
interessada em natacido e hidrogi-
ndéstica, especialmente os adultos e
as criangas. Isso tem feito a area de
piscina (re)assumir um papel impor-
tantissimo como gerador de receita e
também de protecao contra a guerra
de precos das academias low cost, low
price. Contrariando todas as expecta-

tivas da ultima década, as atividades
aqudticas estdo retomando o seu
papel estratégico no sucesso de
varias academias.

Por ser uma atividade democrati-
ca, pois acolhe qualquer tipo de
corpo e condigao fisica, as atividades
aquaticas atendem criancas, adultos
e seniors e tém apresentado crescen-
te procura, segundo opinido de con-
sultores de gestao do nosso mercado.

Se esse for o caminho que vocé
escolheu, investir em ambientacido na




O PARQUE AQUATICO
IDEAL E AQUELE QUE
TRAZ A VEGETACAO
PARA DENTRO OU
ABRE GRANDES
JANELAS PARA FORA

area de piscina é mandatoério. Os cli-
entes, incluindo os consumidores de
natacao, famosos por serem pouco
exigentes, agora querem mais confor-

to, tecnologia, decoragao e seguranca.

Aliado a tudo isso, o espago preci-
sa oferecer diversdo e aconchego. O
parque aquatico ideal € aquele que
traz a vegetacdo para dentro ou abre
grandes janelas para fora. Uma ideia
para encantar o aluno e trazer a
sensacao de acolhimento € o uso de
cadeiras espreguicadeiras.

A escolha dos revestimentos e do
mobilidrio deve se adequar ao publi-
co-alvo e aimagem corporativa que a
academia quer passar. Se a academia
€ voltada para a familia, méveis em
madeira ou vime sao muito bem vin-
dos. Para quem tem uma academia
com target jovem e ativo, aconselho
o uso de méveis de resina, coloridos e
com o design bem moderno. Se for
utilizar imagens, fotografias ou
ilustragdes, inspire-se em esportes de
aventura e competicdes de natacio.

Nos projetos feitos pelo nosso
escritorio, sempre que possivel, crio
um deck externo a piscina com
portas de vidro integrando os espa-
¢os. Os vidros podem ficar totalmen-
te abertos durante o dia quando nao
esta frio. O uso ou nao da cobertura
retrdtil € uma divida recorrente: o
ambiente fica muito atraente, porém
a manutencao e o custo sao elevados.
Mas ndo se esquega que prés e
contras devem ser considerados, e
para cada projeto existe um ideal.

A ventilacdo, natural ou mecani-
ca, € essencial para manter o ambi-
ente da piscina confortavel e sauda-
vel. O controle da temperatura e a
escolha do sistema de tratamento
sdo fundamentais. O proprietdrio de
uma academia também deve ficar
atento as regras da vigilancia
sanitaria, que sdo diferentes em cada
regiao do Brasil. A maioria exige
lava-pés e duchas, mas cada local
tem uma conformacao e dimensdes
diferentes. Nao se esqueca dos deta-
lhes quando o item for a arquitetura:
a colocagao de bancos, ganchos para
pendurar toalhas, roupdo e um
espaco para ducha com boxe sdo
sempre bem-vindos.

A drea para circulacao em volta da
piscina € de, no minimo, 80cm, mas
o ideal fica entre 1,00m e 1,20m,

deixando mais metragem nas bordas
de partida. Para aulas com criancas,
deve ser previsto um espaco onde
elas aguardam o aviso do professor
para pular na dgua.

Todos os furos na drea da piscina
precisam ser previstos em projetos,
pois sao feitos antes da impermeabi-
lizagdo: suporte de bandeirolas, gan-
cho para raias nos dois sentidos da
piscina, barras de hidroginastica,
espera para escada e para bloco de
partida.

A lamina d’agua pode ficar abaixo
da borda da piscina, que é mais
usado, ou chegar até a borda, escor-
rendo para fora, o que chamamos de
borda infinita. A borda infinita é
bastante confortavel para entrada e
saida da piscina, mas exige mais
espaco externo. Em ambos os casos,
deve ser prevista uma grelha em toda
a borda para captacao da dagua,
impedindo que o deck fique muito
molhado.

Para evitar quedas, escolha um
piso que leve em conta o aspecto de
seguranca em primeiro lugar. Ele
deve ser antiderrapante e absorver
agua. Nao ha muitos pisos no merca-
do com esses quesitos, neste caso,
nao faca economia e ndo tente
substitui-lo! Dentro da piscina
também € ideal o uso de um azulejo
antiderrapante. E comum colocar a
linha de azulejos mais proxima da
borda em tom mais escuro, como o
azul cobalto; o artificio evita a marca
que a agua deixa no azulejo por
causa da gordura que se acumula.

E, por fim, ndo podemos deixar de
lembrar dos acessorios: ideais nas
aulas de natacao, eles sdo facilmente
organizados em cestas e prateleiras.

Pense nisso e bons projetos!
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REDACAO

ENTREVISTA

PROF. GILBERTO BERTEVELLO
Presidente do SEEAATESP

PROF. NELSON GUERRA JR
Presidente do Conselho Fiscal do Sindicato
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crise do petréleo de 74 deu
inicio a SEEAATESP, que
originou-se da AENESP -

Associacdo das Escolas de
Natacdo do Estado de Sao Paulo.
Naquele periodo as empresas nao
puderam utilizar Gés Liquefeito de
Petr6leo para o aquecimento das
piscinas, e com isso, empresarios
como o professor Gilberto Bertevello
e o professor Nelson Guerra inicia-
ram uma trajetoria de mais de 25
anos de engajamento pela classe e
representacao do setor.




REF&H: Como foi o inicio de tudo?

GUERRA: O SEEAATESP nasceu da
AENESP (Associacdo das Escolas de
Natacdo do Estado de Sao Paulo) em
1974, quando deu-se a primeira crise
do petréleo. Nossas empresas nio
podiam usar o Gds Liquefeito de
Petréleo (GLP) para o aquecimento
de suas piscinas. Fui o primeiro presi-
dente da entidade, passei pela
fundacdo do Sindicato em 1989 e
ainda estou no processo de
construcdo, fazendo parte da direto-
ria. Passamos por muitas dificul-
dades nestes tltimos 25 anos para
chegarmos onde estamos e ainda ha
muito por fazer para consolidarmos
a intituicdo no mercado.

REF&H: Quais foram as maiores
conquistas do SEEAATESP em todos
esses anos?

GUERRA: No periodo da AENESP
foram duas as conquistas significati-
vas: a primeira foi a liberagao do GLP
para aquecimento das piscinas, que
passou por etapas estressantes, pois
ninguém via o empreendimento
como uma atividade primordial ao
bem estar da populagdo. O segundo
foi a fundacao do préprio sindicato,
entidade fundamental para repre-
sentar as empresas do setor.

BERTEVELLO: O Sindicato ja colecio-
na algumas conquistas significati-
vas: inclusdo das academias no
Simples Nacional; a desobrigacao de
alguns profissionais plantonistas nas
academias como  profissional
responsavel por parte do seu funcio-
namento como “Quimico Res-
ponsavel pelo Tratamento da Agua
da DPiscina”, “Fisioterapeuta de
plantao enquanto em hordrio de
funcionamento”, “Médico respon-
savel pela empresa” entre outros
desmandos menores; participagao
ativa na regulamentacdo da profis-

sdo “Educacao Fisica”, que propor-
cionou um grande passo como quali-
dade no trabalho que prestamos;
acompanhamento e intervencao em
Projetos de Lei de interesse da
categoria na drea econdmica como:
emissdo da Nota Fiscal com desconto
no Imposto de Renda; reducio de
percentual a ser pago a Receita Feder-
al a titulo de Lucro Presumido;
desconto no Imposto de Renda para
empresas que investiram em ativi-
dade fisica aos seus empregados
através da instalacdo de academias
nas empresas ou através de tercei-
rizagao; dentre outros Projetos de Lei
que participamos através da CNS,
tais como: rejeicao do PL 232/2005
(Ajuste Fiscal com aumento de todos
os tributos); terceirizagcdo de ativi-
dades fins; desoneraciao da folha de
pagamentos.

REF&H: De acordo com dados do
SEBRAE, o Brasil deve assumir a lide-
ranca mundial nos negdcios voltados
para a pratica de atividades fisicas nos
préximos anos. De que maneira o
SEEAATESP vem auxiliando e impul-
sionando o setor para isso?

BERTEVELLO: A lideranca mundial de
negocios voltados a pratica de ativi-
dades fisicas ndo €, necessariamente,
0 crescimento no interesse pela
frequéncia em academias para uma
atividade fisica supervisionada e
acompanhada por um profissional
de Educacdo Fisica, que € o que justi-
fica o investimento em um negécio
que movimenta muito dinheiro em
virtude do alto custo de instalacio e
manutenc¢do, mas que deixa uma
margem de lucro muito pequena. O
Sindicato, em apoio ao empresario
do setor apresentara em breve uma
forma mais dindmica de comuni-
cacdo e orientagao ao empresario de
Academia.

REF&H: Quais sdo as vantagens que os
empresarios do setor possuem ao se
sindicalizar?

GUERRA: Ser sindicalizado € uma obri-
gacao legal. Muitas pessoas interpre-
tam mal o art. 82 da Constitui¢ao que
diz ser “livre a associacdo profissio-
nal ou sindical”. Realmente o empre-
gador € livre para constituir uma
empresa na atividade econémica que
quiser, no entanto, ao identificar a
atividade escolhida e eleger o CNAE
- Codigo Nacional de Atividade Eco-
nomica, ja estard automaticamente
enquadrado em uma atividade econé-
mica com enquadramento sindical
automatico, assim reza a CLT.

BERTEVELLO: Ao se sindicalizar, os
empresarios passam a fazer parte de
uma categoria econ6émica que tem
os seus direitos garantidos e defendi-
dos pelo sindicato. Nao € necessario
ser associado para gozar das regras
previstas na Convencdo Coletiva de
Trabalho (CCT), nem  para
enquadrar-se no Simples Nacional
ou utilizar-se de qualquer conquista
prevista e ja citada. Porém, ao
associar-se, passard a ter consultoria
juridica gratuita e assessoria juridica
subsidiada; descontos em convénios
como com a Radio Imprensa, ou no
Seguro Academia da Porto Seguro,
por exemplo.

REF&H: Sabemos que nos (iltimos anos
o sindicalismo no Brasil vem demons-
trando enfraquecimento. Quais sado as
estratégias adotadas pelo SEEAATESP
para fortalecer o segmento, fidelizar e
conquistar novos associados?

BERTEVELLO: Ja nado basta ser um
prestador de servicos na area
trabalhista. Ha de se prestar atendi-
mento na defesa dos interesses
socio-economicos, de politica insti-
tucional e quanto a imagem da
empresa junto ao ptblico em geral.

Maio - Junho 2015 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | 45




GUERRA: Deve-se salientar que algu-
mas atividades de interesse sdo desti-
nadas a uma Associacao de Classe e
para um sindicato pequeno como o
nosso, com poucos colaboradores,
encontramos a forma de parceria
para atender as necessidades dos
empresdrios. Temos convénio com a
ACAD Brasil que estende aos nossos
associados os beneficios obtidos pelo
seu trabalho institucional.

REF&H: De que maneira o Sindicato
vem trabalhando a realidade merca-
dolégica das micro academias e das
grandes redes, que muitas vezes,
sentem-se impactadas com a adocdo de
regras simples, pelo grande volume de
empregados? Como o SEEAATESP
trabalha com essas duas realidades
distintas?

GUERRA: Nao ha muito o que dizer a
respeito de concorréncia. A realidade
do mercado nacional ja nos mostrou
que o cliente evoluiu e sabe bem o
que quer: um servico de qualidade a
preco condizente com a realidade
econdmica da regido em que se vive.
A concorréncia deve pautar-se pela
ética e o mercado ird ajustar-se de
acordo com a exigéncia do consumi-
dor. O sindicato € o local adequado
para o debate deste e de outros assun-
tos pertinentes.

REF&H: O que o sindicato esta fazendo
para comunicar-se com oS Seus repre-
sentados?

BERTEVELLO: Temos um site que €
muito visitado pelos contabilistas
das academias e no nosso “fale
conosco” respondemos cerca de 264
consultas por més, em média. Uma
evolucdo da comunicacao serd lancga-
da em breve com uma imagem mais
moderna e uma abordagem de
assuntos especificos do dia a dia
empresarial. Isso € fruto de uma
pesquisa recém elaborada que nos
mostrou as principais necessidades.

GUERRA: Vale ressaltar que além do
esclarecimento das dividas, como ja
fazemos, passaremos a atuar de
forma incisiva na abordagem de
assuntos que provoquem a partici-
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pagao do associado através de um
debate sadio e esclarecedor via inter-
net, afinal, ndo temos muito tempo
para ausentarmo-nos da academia,
mas devemos participar ativamente
desses debates.

REF&H: Para finalizar, um chamado aos
empresarios das academias:

GUERRA: O sindicato, como qualquer
entidade de cardter coletivo, precisa
de representacdo numérica e de
qualidade. Para  conseguirmos
demandas, desde as mais simples,
como conseguir uma piscina para
realizarmos os Festivais de Natacao,
que queremos voltar a realizar, até as
demandas legislativas que exigem
essa representatividade. O trabalho
inicial ja foi feito, criar a AENESP e
transforma-la em nosso SEEAATESP.
Como dissemos, qualquer empresa
no pais precisa de um sindicato
representativo. No6s ja temos o
nosso. Precisamos pensar alto, em

vez de perguntarmos o que o sindica-
to faz por nés. O que nés podemos
fazer para tornar maior, mais forte e
mais representativo, o sindicato que
antes de nés um grupo de idealistas
criou voluntariamente, para nos
oferecer? A resposta € simples: vocé
estar presente, ndo s6 apoiando, mas
fazendo criticas construtivas, para
crescermos juntos.

BERTEVELLO: Gostaria de aproveitar o
espaco para convidar todos 0s nossos
associados para que participem mais
ativamente do Sindicato. Os maiores
interessados nas causas defendidas
sao eles. Estamos sendo bombardea-
dos por inverdades nos ultimos
tempos, intimeras delas que foram
tratadas em assembleia. Sou apenas
um representante, e minha funcao é
levar adiante os interesses daqueles
que se fazem presentes e contribuem
para o crescimento da categoria. ®

GILBERTO BERTEVELLO € professor de
Educagdo Fisica, empresdrio diretor da
Derby Empreendimentos Esportivos. Foi
Conselheiro Federal de Educacao Fisica por
10 anos e Conselheiro Regional por 6 anos.
Atualmente, é Vice-Presidente da Confeder-
acdo Nacional de Servicos (CNS) e presidente
do SEEAATESP.

NELSON GUERRA JUNIOR € professor de
Educagdo Fisica, empresdrio diretor da
Academia Flipper, foi coordenador de
Esportes do Estado de Sao Paulo e Secretdrio
Municipal de Esportes por diversas vezes,
Vereador em Cap/SF, fundador da AENESF,
sendo seu 1° presidente, e do SEEAATESP.
Hoje é o Vice-Presidente do Conselho Fiscal
deste sindicato.




MANUTENCAO
Almir Facchinatto

Diretor Comercial da OUTFITmixx - Delegado Regional da FIEP-SP outfitmixx@hotmail.com

Pilates com aparelhos cres-
ceu muito e a atividade esta
presente em 90% das acade-
mias. Existem varias empre-

Dicas de manutencio e escolha de gl

madeira, madeira e metal, ago carbo-
E U I P A M E N I O S no, aco inox ou aluminio; em todos
0s casos hd uma necessidade de

limpeza e manutencdo preventiva

: para melhor conservacgao e que deve
fazer parte da rotina da academia.
Nesta matéria abordarei algumas
dicas de como fazer essa manu-

tencdo (e a periodicidade), além de
como escolher melhor seus equipa-
mentos. »
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APARELHO REFORMER

GANCHOS E PARAFUSOS (trimestral)
Geralmente com 3 sistemas de barras
de molas com diferentes pressoes,
certifique-se de que os parafusos,
gancho, e alca da barra de molas
estdo apertados.

Os olhais no alto da barra de molas
devem somente ser usados para
pré-carregar UMA mola e devem ser
substituidos anualmente.

CorpA (trimestral)

As cordas devem ser substituidas
quando vocé puder ver o centro da
corda através da sua trama externa
ou se as cordas estiverem achatadas.
Verificar as partes das cordas que se
unem aos “snaps” e também as que
correm por sobre as polias.

ELEVADORES (quinzenal)

Os elevadores de madeira devem ser
instalados no lado de fora do quadro
e estarem apertados.

PORCAS E PARAFUSOS (mensal)
Verifique se porcas, parafusos e
dobradicas estdo apertados.

RODAS E TRILHOS (semanal)

Para um deslizamento suave do carro
e para manter a longevidade das
rodas, recomenda-se a limpeza dos
trilhos, esfregando com um pano,
uma vez por semana. Desconecte as
molas e limpe todo o comprimento
dos trilhos com um pano macio e
silicone em aerossol. Nao use limpa-
dores abrasivos ou lixas, pois eles
podem destruir o acabamento ano-
dizado dos trilhos. Para limpar as
rodas, segure o pano contra as rodas
enquanto move o carro. Se vocé
sentir um impacto durante a oper-
acao, ha chances que alguma sujeira
tenha aderido a superficie dos trilhos
ou das rodas. Importante: cabelos po-
dem se emaranhar nos eixos causan-
do problemas nas rodas!

LUBRIFICACAO (semestral)
A lubrificacao direta dos rolamentos
deve ser evitada ao mdaximo, ja que

£8 | EmPresSARIO FrTNESS & Heawts | Maio - Junho 2015

pode remover o lubrificante interno
dos rolamentos. Caso todos os cuida-
dos com limpeza tenham sido toma-
dos e nido tenham surtido efeito,
utilizar silicone aerossol com o
tubinho que acompanha o spray,
diretamente nos rolamentos da
rodinha, tanto na parte interna
como na externa, o melhor € aplicar
com o carrinho virado com as
rodinhas para cima. Silicone “seco”
nao € a base de 6leo. Silicone imido
ou outros lubrificantes a base de 6leo
ou grafite ndo devem ser utilizados.
Pode-se adquirir silicone seco em
lojas de pecas automotivas e ferra-
gens. Asroldanas, as vezes, requerem
lubrificacio para parar de ranger.
Direcione um jato rapido de spray de
silicone seco nas roldanas. Cuidado
para ndo aplicar demais. O melhor é
remover suas cordas para evitar
silicone sobre elas.

SUBSTITUICAO DE PECAS E MOLAS

A inspecao das molas € fundamental
para a manutencdo do seu equipa-
mento e estar em condicao segura de
funcionamento. Devem inspecionar
suas molas semanal ou mensal-
mente, dependendo da freqiiéncia
de uso. As molas devem ser substitui-
das ap6s 2500 a 3000 horas de uso.
Molas antigas ou desgastadas
perdem sua resisténcia, e podem
quebrar durante a utilizacéo.

Os parafusos de olhais da barra torre,
onde sdo fixadas as molas, devem ser
substituidos a cada 1 ano. Os demais

parafusos de olhais do equipamento,
devem ser substituidos a cada 2 anos.
Os olhais e mosquetdes deverdo ser
trocado a cada 6 meses e dé preferén-
cia aos mosquetdes com rosca pelo
fator de ser mais resistente.

“SNAP” DAS MOLAS (mosquetdes)

Verifique se o fecho esta funcionan-
do corretamente. Se ndo recuar e
voltar corretamente, interrompa o
uso e substitua o snap. Inspecione o
gancho do "snap", que € a parte que
fica em contato com os olhais do
equipamento, que podem ter sofrido
um desgaste excessivo. Se o gancho
do "snap" mostrar desgaste, troque-o.

LIMPEZA E MANUTENCAO DO
ESTOFAMENTO, MADEIRA, ALUMINIO E
CROMADOS

Para aumentar a vida util em até 40%
de seu estofamento, livrando-o de
sujeira, Oleo e transpiracao usando
solucdo de dgua e Lysoform na pro-
porcao de (1 parte p/ 10 de dgua) ou
em até 70% usando FLASH BIO
CLEAN OUTFITMIXX na proporcao
de (1 parte p/ 2 de agua). Esborrife-o
em cima da tapecaria, espalhe com
papel toalha e seque com outro papel
Seco.

O FLASH BIO CLEAN OUTFITMIXX
€ um produto com alto poder de as-
sepsia com propriedades microbio-
l6gicas sobre algas, bactérias, fungos
e leveduras, tendo na formulacao
silicone anti derrapante protegendo
a tapecaria.




DICAS PARA FAZER A ESCOLHA CERTA

MATERIA
ITEM PRIMA
Madeira de
ESTRUTURA [/ BASE 12 linha

Encaixe com sistema de clavilha

Aco carbono

galvanizado,

Aco inox ou
Aluminio

ESTRUTURA METALICA

REVESTIMENTO Courvim nautico

PEBD* + EVA**
ou de espuma
injetada

ESTOFAMENTO

Ago Carbono
Niguelado,
Cromado ou Inox

MoLas

Neoprene

ALcAS + velcro

“madeira nobre do futuro”

CARACTERISTICAS BENEFiCIOS
Seca em forno Nao empena
Maior espessura Nao racha

Nao trabalha
Maior dureza
Resisténcia e praticidade
Facil manutencao

Maior robustez

Baixo indice de nas

Acabamento com
cromagem nautica ou
pintura eletrostatica

Nao enferruja

Resisténcia ao suor
(salinidade)
Impermeavel

Tratamento nautico
com forragdo dupla

Mais resisténcia
Nao deforma
Mais estabilidade,
conforto e seguranca

Quimica importada
Resiliéncia

Menorindice

Formato conico -
de rompimento

Confortavel ao toque

Costura especial : R
P e maior resisténcia

Os 10 DIFERENCIAIS QUE VOCE PRECISA LEVAR
EM CONTA NA HORA DA COMPRA DO SEU EQUIPAMENTO

ATENDIMENTO
Atencdo especial desde o primeiro contato

SEGURANCA
Equipamentos confidveis com alta performance

COMPROMETIMENTO E CREDIBILIDADE
Reputacao idonea atestada pelo mercado especializado

ASSISTENCIA TECNICA

Solucao rapida aonde quer que vocé esteja

MATERIA PRIMA

O principio de tudo

PROCESSO DE PRODUCAO / ENGENHARIA E TECNOLOGIA:
Equipamentos desenvolvidos para uma vida inteira

SISTEMA DE MoLAS
Molas com extremidades conicas sio mais resistentes,
duraveis e maledveis

ERGONOMIA
Conforto e estabilidade na execucio de cada movimento

NEGOCIACOES ESPECIAIS
Porque o importante € viabilizar a aquisicao de seu sonho

VENDA DE SOLUCOES
Existe diferenca entre vender o que vocé quer e vender o
que vocé precisa ®
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292 JOPEF Brasil

04 a 07 de junho de 2015
CuRITIBA - PR
www.korppus.com.br

102 Congresso Carioca
de Educacao Fisica
05 a 07 de junho de 2015

Rio DE JANEIRO - R
www.congressocarioca.com.br

Fitness Business Tour
19 e 20 de junho de 2015
PORTO ALEGRE - RS

F www.fitnessbrasil.com.br

| RioSports Show
‘% 16 a18dejulho de 2015
R10 DE JANEIRO - R}
www.riosportshow.com.br

Fitness Business Tour
24 e 25 de julho de 2015
BELO HORIZONTE - MG
www.fitnessbrasil.com.br

* =T 172 Congresso Internacional SM
&~ &= E  Fitness & Wellness

04 a 06 de setembro de 2015

R10 DE JANEIRO - R)
WWW.CONngressosm.com.br

IHRSA Fitness Brasil

17 a 19 de setembro de 2015
SAo PauLo - SP
www.fitnessbrasil.com.br

1 1T Fitness Brasil Bahia
W00 T 09a11 de outubro de 2015
SALVADOR - BA

www.fitnessbrasil.com.br

72 Expo Nutrition

30 de outubro a 01 de novembro de 2015
SAo PauLo - SP
www.exponutrition.com.br

62 Congresso Brasileiro sobre
Gestao do Esporte

22 a 24 de outubro de 2015

RiO DE JANEIRO - R)
www.cigesp2015.com
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Um novo conceito...

Pregos sujeito a alteragdo, sem aviso prévio, Folos meramante ilustrativas. Crédito sujeito a aprovagao.

Uma nova linha...
Com o mesmo preco!

o@
"’/z/ ESTEIRA
e

AS 200

CICLE INDOOR
X-POWER o

W |

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




3 radio que toca a Sua academis

_as melhor es msicas com clima de academia
- vinhetas per sonalizadas e com agendamente
- 3anUncios dos seus eventos e promogoes

- suarddiondoparadetocar mesmo sem internet -
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www hitmix.com.br
radioehitmix.combr = B Y
2l UOvi2 L9996 a radio que toca a sua academia




