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Sistema Power Pole é uma nova
modalidade que vai bombar em todas
as academia do Pais.

Néo fique de fora da sensacao da

proxima temporada.
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E www.powerpole.com.br
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a “crise” continua rondando

as empresas de todo o Brasil;

pode ser que sua academia

tenha sentido alguns dos
seus efeitos... E por isso que estamos
trazendo, mais uma vez, artigos que
podem ajudar vocé a superar esse
momento e experimentar uma nova
realidade em sua academia, como, de
fato, muitas estdo experimentando!
Aproveite cada artigo, entre em
contato conosco ou com Nossos
colunistas para tirar suas duvidas!
Quero, assim, que vocé assuma de
vez as rédeas do seu negocio e
continue sendo esse empresdrio
fitness de $uce$$o!

Quero aproveitar esse espaco para
pontuar dois fatos importantes para
o mercado nacional: esse ano € ano
de eleicdo nos CREFs de todo o Brasil
e participar desse processo é funda-
mental para que mudancas positivas
possam ocorrer. Que tipo de profissi-
onal voce €: aquele que opera as mu-
dancas ou aquele que vai passar a vida
toda reclamando do seu Conselho?
Participe do processo eleitoral!

Qutro fato que aconteceu recente-
mente no Rio de Janeiro foi a “paz”
selada entre duas partes que passa-
ram alguns anos em meio a brigas e
processos judiciais. Estou falando do
CREF1 e da Associacao Brasileira de
Academias (ACAD). Isso € de extre-
ma relevancia, uma vez que o CREF1
é o Conselho pioneiro no Brasil e a
ACAD esta a frente do mercado de
academias e é necessario, cada vez,
mais, unir todos os atores que parti-
cipam do cendrio fitness brasileiro.
Que isso sirva de exemplo para que
outros conselhos busquem, tambéem,
o entendimento entre seus mem-
bros, de modo que se possa const
um mercado fitness sélido e a altur
do potencial dos profissionais qu
nele atuam! Parabéns, pro
Mario Villas Boas e Ernani C
pela atitude e ao professe
Fernandes, presidente
que muito ajudou nes

Boa leitura! *
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QUANDO AS DiVIDAS LHE TIRAM O SONO

“Chega por hoje.
Agora um bom
banho e cama.”

eria 6timo se fosse simples
assim. Deitar e dormir. Mas
algumas questoes nos tiram
o sono e uma delas sao as
dividas e obrigacoes que nos
perseguem. Em momentos de crise e
cortes de gastos, muitos veem o
segmento fitness como supérfluo, se
afastam por tempo indefinido das
academias e impactam diretamente
o fluxo de caixa dessas empresas. E
guando isso ocorre em momentos de
elevacao de custos como agua, esgo-
to, energia elétrica, combustiveis e
impostos? Traduzindo: alta nos
custos e despesas e baixa na receita.
Pois €, 2 conta ndo fecha.
Para guem possui reservas finan-
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ceiras, recorrer a elas em um
primeiro momento resolve o proble-
ma. Quando nao as possui, o cheque
especial parece mais facil, nao preci-
sa pedir. E produto bancdrio de
prateleira. Poucos analisam as taxas
de juros e vida que segue: “Logo,
logo reponho.”

Paga, repoe, recorre oufra vez e
assim vai. Até que percebe que 14%
ao més é uma taxa alta demais. E
vamos ao empréstimo. E se a conta
nao fechava antes, agora tem mais
uma parcela no time das despesas, a
parcela do empréstimo. E quando
percebe, ja entrou no especial nova-
mente e as dividas crescem. E um
empréstimo para pagar outro emprés-
timo. Nesse cendrio néo € raro perder
o sono, acordar assustado... contas,
contas e mais contas. O banco nao
para de ligar cobrando parcelas em
atraso, saldo devedor etc.

O que fazer nessa hora? Se vocé se
encontra nessa situacdo, muita
calma. Vamos tentar ajudar:

A primeira providéncia € cortar
todos os gastos que nao forem essen-
ciais. Mas muito cuidado nessa horal!
O que € essencial pra uns pode nao
ser pra outros. Se possuir relaciona-
mento amoroso, Converse com sua
parceira ou parceiro sobre a necessi-
dade de economizar; fazendo do
necessirio o suficiente, até que
consigam reverter esse cenario.

Segunda providéncia € quantificar
e classificar o problema:

* Quanto vocé deve?

» A quem vocé deve?

Agora que jd sabemos quanto e a
quem vocé deve, precisamos classifi-
car por grau de importadncia. O
critério de importidncia devera
considerar a taxa de juros que corri-
gird a divida e a urgéncia de sua
liquidagao. Se vocé deve a diversas
pessoas/empresas, a quem Vocé paga
primeiro? A maioria das respostas
seria mais ou menos essa: “A quem
mais me cobra ou aborrece.”

Passamos para a proxima fase:
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* Faca uma lista com previsao de
receitas e despesas.

» Liste também os bens e ativos
que possui e poderd abrir mado deles
para resolver o problema. Quando
estamos financeiramente bem,
adquirimos patriménio. Quando
vamos mal, naturalmente nos
desfazemos deles.

* No caso de possuir titulos de
clubes ou mais de um automével,
venda-os. Serd menos uma despesa e
mais uma receita para diminuir o
passivo.

» Negocie cada uma das dividas
dentro de suas possibilidades.

* Os juros em negociacdes com
bancos e financeiras para pessoa
juridica normalmente sdo bem mais
baixos do que com pessoas fisicas.

* No caso de pessoa fisica, as taxas
do empréstimo consignado, na
maioria, dos casos sao bastante
IazZoaveis.

= Pessoas juridicas que possuem
miguinas de cartdes de crédito

servem como garantia de recebimen-
to para os bancos, reduzindo os juros
cobrados.

« E de praxe os bancos inserirem
seguros no momento de negociacdo
das taxas; informam uma taxa efeti-
va, embora a taxa real seja outra.
Peca para alguém de sua confianca e
que conheca matematica financeira,
checar as taxas negociadas e nao
aceite esses seguros ou planos de
capitalizacao. Eles elevam demasia-
damente o valor das prestacoes.

* Junte prestacOes em atraso e
saldo negativo, cheque especial e
negocie a totalidade em longas
prestacoes. Com isso, conseguira
tempo para negociar bens, se for o
caso, e conseguir dinheiro e
diminuir ou liquidar a divida
bancdria antecipando as prestacgoes.

* Analise a possibilidade de uma
nova fonte de receita; mais uma
atividade remunerada ou emprego
que possa contribuir financeira-
mente.

Tenho visto proprietarios de
academias retornando as salas de
exercicios, eliminado assim alguns
postos de trabalho e custos. Sugiro
que sempre negociem suas dividas e
ndo as ignorem. Caso seu nome seja
negativado, isso nédo serd o fim do
mundo! Vocé perderd o acesso ao
crédito, que na pratica ja nao o
possuia. A divida cresce e depois de
dois anos diminui; pois, no caso das
empresas, no primeiro ano da di-
vida, ela serd classificada como deve-
dores duvidosos e no segundo perio-
do como prejuizos; e esses abaterao
0s lucros dessas empresas e
diminuirdo os impostos sobre lucros.
A partir dai qualquer receita oriunda
dessas negociacdes serd lucro para a
empresa credora.

Esse ndo é o cendrio ideal, mas
também serd possivel conviver com
ele e solucionad-lo. *

Julho - Agosto 2015 | Empresasso Frnmess & S | 05




O QUE O SEU
CLIENTE ACHA DA SUA

EMPRESA

omo identificar a satisfacao

dos nossos clientes sem

deixd-los irritados com

aquelas longas e enfadonhas
pesquisas de satisfacao?

Em 2013, Fred Heinchheld publi-
cou o artigo “One number you need to
grow” (Um nimero que vocé precisa
para crescer) na revista Harvard
Business Review, e logo depois, com
dados mais consistentes, lancou o
livto “The Ultimate Question”, que
virou best-seller mundial.

A filosofia de Fred Heinchhel € de
que para saber se o seu cliente estd
satisfeito com o seu negécio, basta
uma tnica pergunta:

“DE 0 A 10 O QUANTO VOCE
NOS RECOMENDARIA PARA UM
AMIGO OU PARENTE?”




DETRATORES PASSIVOS PROMOTORES
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Net Promoter Score = —_— % Detratores

A metodologia conhecida como
NPS - Net Promoter Score (Escore
liquido de promocgdo) € utilizada
mundialmente por grandes empre-
sas para avaliar o seu pos-venda.
Com toda certeza vocé ja recebeu
alguma pesquisa semelhante a esta,
as empresas aéreas normalmente as
enviam para o seu e-mail apos o voo.

Apés a compilagdo dos dados,
divide-se o nimero de respostas em
3 grupos, promotores, detratores e
neutros, conforme descricao abaixo.

1. Detratores - Aqueles que
classificaram a empresa entre O e 6,
ou seja, clientes que tiveram uma
experiéncia extremamente negativa
com a empresa.

2. Neutros - Clientes que
tiveram uma experiéncia mediana e
gue podem migrar para a concorrén-
cia em caso de uma proposta ou
condicao melhor. Compdem este

grupo clientes que classificaram a
empresa com notas 7 e 8.

3. Promotores - Clientes extre-
mamente satisfeitos e fidelizados a
empresa, tornando-se defensores da
marca. Avaliacdes 9 e 10.

Para identificarmos o NPS, descar-
tamos os neutros e reduzimos o percen-
tual de detratores dos promotores.

Companhias como APPLE, pos-
suem NPS de 70%, o que demonstra
a forca da marca! Normalmente, os
usudrios destes produtos defendem a
empresa e a promovem pelo simples
fato de se sentirem extremamente
satisfeitos com o produto ou servico.

Nas empresas fitness, podemos
utilizar esta metodologia, que
associada a sites de pesquisa, muitas
vezes com opgcoes gratuitas, pode-se
identificar o nivel de satisfacdo do
aluno com sua empresa, assim como
a nota média por segmento, aulas de

gindstica, musculacdo, spinning;
pelo tipo de metodologia, a pesquisa
se torna simples, rapida e eficiente.

Sugere-se que ao realizar a pesqui-
sa, faca-se a pergunta inicial e deixe
um espaco para consideracoes, jd as
questdes segmentadas por drea,
devem ter apenas notas atribuidas,
para que a pesquisa nao se torne
demorada.

A razdo de existir das empresas sdo
os clientes, com isso necessitamos
adequar os servigos ao gosto deles,
identificando o que realmente faz
diferenca para a decisdo de manter

ou trocar de prestadora de servigo.

Humberto Barroso
Diretor Geral na Fac. Ideal | Devry Brasil




ESTRATEGIA COMPETITIVA

DEPENDA

MENOS DA

ORTE

pos debutar na edicao 70 da

revista com o artigo “O

Mercado Fitness estd em

crise?” e depois na edi¢ao 71
com o artigo “Seu Plano de Negocios
estd em dia?”, resolvi escrever sobre
carros e academial!

Uma frase de 3.000 anos atras do
estrategista chinés Sun Tzu ja dizia:
“todos os homens podem ver as
taticas pelas quais eu conquisto, mas
0 que ninguém consegue ver € a
estratégia a partir do qual grandes
vitérias sdo obtidas.”

No mercado de vendas de carros,
as noticias recentes nao sao muito
boas: demissdes em massa, férias
coletivas nao planejadas e dimi-
nuicdo acentuada nas vendas. Con-
clusdo: hoje, nesse segmento, temos

10 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | Julho - Agosto 2015

um resultado acumulado no pri-
meiro semestre de 2015 menor do
que 2014 e que € o pior desde 2007.
De certa forma, o mau desempenho
do mercado de vendas de carros
pode ser explicado pela combinagao
de varias noticias que recebemos nas
dltimas semanas. Por exemplo, a
retracdio do Produto Interno Bruto
(PIB), soma de todos os bens e
servicos produzidos em nosso pais,
estimado para 2015 em 0,5% foi
corrigido recentemente para 1,1% e
agora alguns jd aceitam que o tombo
pode ser maior chegando em 1,5%! A
taxa bdsica de juros vai ultrapassar
14%, a inflacao vai ultrapassar 9%, o
desemprego do trabalhador brasilei-
ro € o maior dos tltimos S anos e o
acesso ao crédito diminuiu.

DEFINIR O PUBLICO-ALVO
E DEFINIR A PROPOSTA
DE CRIACAO DE VALOR DA
SUA EMPRESA PARA ESSE
PUBLICO-ALVO E
PRE-REQUISITO PARA
CONSTRUCAO DA SUA
ESTRATEGIA COMPETITIVA
DE SUCESSO




Ufa, quanta noticia ruim!!! Mas
essarevista ndo € de carro?!?! Fiquem
tranquilos, nao fiquei louco! Aprovei-
tei esse exemplo de um mercado
onde os resultados das empresas sdo
atualizados mensalmente e sdo pu-
blicos para trazer uma importante
reflexdo e aprendizado para o nosso
mercado do fitness. Os indicadores
econdmicos apresentados no para-
grafo anterior parecem néo ter influ-
enciado o desempenho de marcas
como Honda, Toyota, Nissan, Audi e
Mercedes-Benz (sem diividas, nesse
momento eu gostaria de estar apre-
sentando exemplo de academias,
mas ainda ndo temos essa oportuni-
dade). Essas empresas apresentaram
no periodo ., um resultado na
contramao do mercado e estdo com

PRECO E QUANTO VOCE COBRA PELOS
SERVICOS PRESTADOS PELA SUA EMPRESA.

VALOR E QUANTO VOCE ENTREGA DE
EXPERIENCIA PARA O CONSUMIDOR.

um desempenho maior do que o
primeiro semestre de 2014. Tudo
bem, mas como podemos explicar
isso? A crise nao influenciou essas
empresas? Tiveram muita sorte?
Quando vejo esses exemplos, perce-
bo que o chinés Sun Tzu estava mais
do que certo.

Ja que estamos falando de um
chinés, vamos pegar um exemplo
mais detalhado de uma empresa de
um pais vizinho, a japonesa Honda.
No meio do turbilhao da crise nacio-
nal, a empresa japonesa lancou um
produto da linha dos SUV (médios)
chamado HRV, que estd sendo um
sucesso. Apenas para efeito de enten-
dimento, esse produto tém 4 mo-
delos e os precos variam entre
R$ 70.000 e R$ 90.000,00. Bom, no
Rio de Janeiro a fila de espera para
aquisicio de um modelo Okm nas
agéncias autorizadas estd em 3
meses, em Brasilia chega até 6 meses.
Mas cadé a crise? E a queda de vendas
no setor? E a retracdo do PIB que teve
sua estimativa de fechamento em
2015 aumentada? E a taxa basica de
juros que aumentou? E o acesso ao
crédito que diminuiu? Como as
pessoas vao financiar esses carros?

Quando temos uma estratégia
competitiva bem definida e constan-
temente olhamos para o mercado e
para nossa empresa, nao precisamos
depender da sorte e deixamos de
correr riscos nao calculados. Quando
olho especificamente para o merca-
do do fitness nacional, percebo que
esse comportamento ndo parece ser
uma cultura da maioria; nesse caso,
de alguma forma, a sorte acaba
contribuindo bastante para o resul-
tado final de uma empresa. Costumo

dizer para os meus clientes que nao
vejo isso como um problema e sim
como uma grande oportunidade de
prosperar.

Definir o ptblico-alvo e definir a
proposta de criacdo de valor da sua
empresa para esse publico-alvo é
pré-requisito para construgao da sua
estratégia competitiva de sucesso.
Somando ao cendrio econdémico
nacional atual, ndo coloque nos seus
concorrentes que utilizam o modelo
de negécios LOW COST a culpa por
seu desempenho ruim. Eles fizeram
o dever de casa, possuem claramente
o radar apontado para o publico alvo
deles e, entre outras coisas, o PRECO
é uma variavel que compde a propos-
ta de criacdo de valor das empresas
desse modelo de negécio. Até por
que PRECO € quanto vocé cobra
pelos servicos prestados pela sua
empresa e VALOR € quanto vocé
entrega de experiéncia para o
consumidor. O seu cliente, quando
compra 0s servicos da sua empresa,
possui EXPECTATIVAS e no minimo
espera que as EXPERIENCIAS viven-
ciadas sejam positivas e que aten-
dam as EXPECTATIVAS iniciais. Nao
avaliar ou se preocupar com essa
concordéancia coloca o seu negocio
em uma posicdo extremamente
vulneravel. FOCO NO CLIENTE!!

Na préxima edicao falaremos so-
bre o tema “Inovacdo como estrate-
gia competitiva em tempos de crise™.

Um grande abraco. »

(20 &2 Léc Caoral Comsuiitoria
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DIGITAL
Denise Carceroni

Gerente de midia social na empresa InterConectada Comunicagdo

denise@interconectada.com.br gl

CRIANDO UMA

CULTURA
DIGITAL

NA ACADEMIA
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Océ jd se perguntou qual o
impacto da cultura digital
no seu negocio? Embora
ainda nao exista uma
defini¢ao consolidada para o termo,
ele € largamente usado para se referir
as interagdes do homem com a
tecnologia, impactando todos os
setores, inclusive o setor de fitness.
Sua academia deve estar preparada
para lidar com trés tipos de clientes:
0s que nasceram na era digital, os
que nao nasceram na era digital, mas
lidam bem com a tecnologia e os
analfabetos digitais, mas isso é
apenas uma fase. Conversando com
um amigo que trabalha no departa-
mento de comunicacio de uma
fabricante de automaoveis, ele contou
sobre desafios e dificuldades que
vivencia e perguntou quando essa
fase chegaria ao fim. E a resposta é
simples: quando as pessoas das

geracoes dos dois dltimos grupos
deixarem de existir.

Algumas academias que se apro-
priaram de estratégias digitais tém
conseguido excelentes resultados,
mas além de disposicao para investir,
€ preciso saber usar as ferramentas
disponiveis e estar preparado para
auxiliar aquela parte do ptiblico que
nao consegue se adaptar a essas
mudangas. Por exemplo, criar
estratégias de geracdo de leads
(cadastro) e a partir dai disparar uma
sequéncia de e-mail marketing, com
0 objetivo de converter em venda de
planos, pode funcionar tio bem, ou
melhor do que o telemarketing, além
de ser mais barato, mas para que
traga os resultados esperados é
necessdrio planejar, fazer a gestao do
contetddo e monitorar os resultados.

Quando se trata de marketing
digital, tudo gira em torno desse
tripé: planejamento, conteido e
monitoramento. E ndo importa se
estamos falando do site, redes
sociais, e-mail marketing ou publici-
dade. Enquanto na teoria tudo
parece simples e automatizado, a
pratica exige dedicagdo, tempo e
mao de obra especializada. A princi-
pal dificuldade que observo nas
academias, no que se refere ao
marketing digital, é tocar o dia a dia,
isso porque ainda nao podemos
colocar 100% do foco nessa estraté-
gia; lembra dos analfabetos digitais
do inicio do texto?

Certamente, a forma como seus
clientes se relacionam com a
academia estd mudando e em alguns
anos sera totalmente diferente, mas
enquanto mantemos um pé de cada
lado, algumas dicas podem ajudar a
nao perder o foco e ter resultados que
compensem o esforco. »




1. Planeiamento:

E o ponto de partida. Faca
uma planilha com todos os
eventos, feriados e outras
datas que sejam importantes.
Essa serd a base para criar o
contetido.

2. Gestdo de conteiido:

Com excegdo da publicidade,
0s demais formatos devem ser
divididos em publicacoes
institucionais, como
promocgoes e divulgacgdo de

eventos e publicagdes que
possam gerar engajamento,
como dicas e noticias.

3. Monitoramento:

Dentro dos seus canais,
verificar todas as mengoes e
interagir com o seu puiblico. E
necessdrio socializar! Fora
deles, fique de olho naquilo
que falam sobre sua empresa.

4. Anadlise de dados:
Estudar sistematicamente as
estatisticas, retornar ao

planejamento e fazer os
ajustes necessarios.

3. Integracdo:

As acoes digitais devem ser
integradas com outras acoes
fora desse ambiente, isso
garante atingir todos os
publicos.

Nas proximas edi¢cdes continuarei

o assunto abordando cada um dos
itens separadamente. Ndo perca! ¢




CARREIRA

Thiago Lima “Panda”

Sécio-proprietario da Panda Sollutions

pandasollutions@gmail.com
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AREAS DE

INVESTIMENTO
PARA O SUCESSO DO

PERSONAL TRAINER

COACHING

Técnicas avancadas que irdo
proporcionar o aumento do
comprometimento do seu cliente,
estratégia de metas, ensaios mentais
visando o seu cliente ter a percepgao
dele no futuro com os desejos
conquistados.

VENDA

O personal trainer deve utilizar
técnicas de vendas para utilizar, por
exemplo, a estratégia de planos
comerciais de longo prazo. Além
disso, ter a percepgao de facilidade
de investimento para o cliente, como
pagamento por cartdo de crédito,
débito recorrente ou até mesmo
cheques pré datados.

MARKETING

Procedimentos de branding para
fortalecimento e posicionamento da
marca, com intuito de retencao,
prospeccao de clientes e eventos com
fins comerciais.

ORATORIA

Saber utilizar a linguagem do
cliente, na hora exata, de acordo
com o perfil de comportamento do
mesmo, facilitard a comunicagdo do
personal trainer com seu cliente.

PNL

Ter percepcao de qual meio de
comunicagao vocé consegue
entregar a informagdo com maior
precisdo, além de analisar os canais
sensoriais do seu cliente durante o
treino  irdo facilitar o seu
atendimento. Técnicas de alto nivel
psicolégico para alavancar seu
cliente no treino irdo trazer
resultados mais satisfatérios em um
curto intervalo de tempo.

NEGOCIACAO

A todo momento vocé negocia
com seu cliente. Seja horario, sejam
questoes financeiras, seja até mesmo
na realizacao de alguns exercicios.




ATENDIMENTO AO CLIENTE

Personal trainer, ndés lidamos
diariamente com pessoas. Pessoas
apresentam estados de
comportamento diferentes, pessoas
apresentam sentimentos diferentes.
Atender bem € o minimo, se
relacionar € o0 maximo.

GESTAO DE REDES SOCIAIS

O mundo hoje € online! As
pessoas procuram tudo nas redes
sociais, quanto mais pessoas falando
de forma positiva de vocé, maior a
possibilidade de novos clientes.

Seja ousado professor. Eu acredito
em vocé!

Viva a Educacdo Fisica! °

SELEGAO, RECRUTAMENTO E TREINAMENTO

* DE PROFISSIONAS PAR! 0
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alta de tempo € um dos prin-

cipais motivos que a maioria

das pessoas alega para justifi-

car o fato de ndo se exercita-
rem regularmente. Treinar pelo menos
60 minutos por dia, sem contar o
tempo de locomocdo para chegar até
a academia, trocar de roupa, tomar
banho, tudo isso €, para muitos, um
tempo muito grande e precioso que
ird fazer falta para dedicar-se a outras
tarefas mais importantes do que
manter-se mais saudavel e em boa
condigao fisica.

Para que diferentes modalidades
de exercicios tenham efeitos positi-
vos e produzam alteracoes fisiologi-
cas, é importante combinar a inten-
sidade, duracdo e frequéncia, com-
ponentes do treinamento que devem
ser estruturados de forma equilibra-
da e colocados em prética durante a
sessdo de exercicios.

Tradicionalmente, os exercicios
com caracteristicas metabdlicas
predominantemente aerdbias tém
sido utilizados para, além de
melhorar o funcionamento do
coragao, prevenir o aparecimento de
doencas do sistema cardiovascular e
respiratorio, auxiliar na diminuicao
da gordura, atuando, assim, no
processo de emagrecimento. Para
tanto, a prescricao do treinamento
tradicional sugere: duracao de 40 a
60 minutos, com uma intensidade
moderada - em torno de 60% do VO,
maximo, 3 a 5 vezes por semana.
Estas recomendacoes tém sido segui-
das pelas pessoas que desejam ser
mais sauddveis; no entanto, mais
recentemente, considerando resulta-
dos de estudos e pesquisas, os treina-
mentos de alta intensidade HIT
(Hight Intensity Training) aparecem
como excelentes alternativas pois,
principalmente o tempo de treina-
mento é significativamente menor
do que o treinamento aerébio tradi-
cional, ou seja, de 8 a 16 minutos,

dependendo do protocolo escolhi-
do, com uma intensidade muito alta,
90% a 100% do VO, maximo ou da
frequéncia cardiaca de reserva e os
resultados sao mais eficazes!

Nao é fantastico? Pouco tempo, com
melhores resultados inclusive man-
tendo o EPOC (Excess Post Exercise
Consumption) mais alto e por mais
tempo; alto gasto calérico, emagreci-
mento e condicdo fisica melhor,
tudo mais rapido é tudo o que a
grande maioria das pessoas deseja!

No entanto, € necessdrio fazer
algumas consideracdes sobre o tema
em questdo, isto €, treinar em inten-
sidades muito altas. Deve-se observar
o tipo de modalidade de exercicio
escolhida: na bicicleta e natacéo, o
fator impacto nao existe, portanto o
comprometimento musculoesqueléti-
co é minimo. Porém, quando os
exercicios sao do tipo “calisténico”
(burpee, agachamento com salto,
polichinelo), as mudancas de planos,
poténcia, altura dos saltos sdo poten-

cialmente lesivas quando realizadas
em alta intensidade por alunos nao
treinados.

Outro aspecto a ser considerado €
ontmero de treinos por semana, pois
especialistas recomendam a inclusio
dos HIT de 2 a 3 vezes por semana,
nio mais, tendo em vista a necessi-
dade de recuperacao pela alta inten-
sidade. Para participar dos treina-
mentos de alta intensidade, o aluno
deve estar autorizado pelo médico e
o professor deve fazer uma avaligdo
para minimizar os riscos de lesdes.

Treinar mais intenso, préximo ao
limite ou até mesmo acima do fisio-
logicamente estimado € muito bom,
porém deve ser feito com cuidado
pois o mais pode ser menos. ¢

“ Mauro Guiselini

Diretor do Instituto Mauro Guiselini
de Ensino e Pesquisa
www.institutomauroguiselini.com.br
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ATIVIDADES COLETIVAS

Geraldo Filho

Membro do grupo de pesquisa em Ginastica de Academia do prof. André Fernandes

www.professorgeraldofilho.blogspot.com.br

O retorno

“STEP
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abemos que o step surgiu nos

E.UA na década de 90,

através da ginasta e professo-

ra de aerébica Gin Miller,
que devido a uma lesao foi aconse-
Ihada a subir e descer degraus como
forma de tratamento. Logo a plata-
forma se tornou uma das aulas de
caracteristica aerébia de maior suces-
so nas academias do Brasil.

Por ser uma aula de baixo impacto
(ao contrario do que muitos ainda
pensem) bastante eficiente e segura,
sempre chamou a atenc¢ao, pois os
movimentos, apesar de utilizarem
mudancas de direcdo, eram simples
(que foi a proposta inicial da Reebok
University) e acompanhados de boas
muisicas, bem diferente de caminhar
na esteira ou pedalar na bicicleta
ergomeétrica, onde além de ndo haver
movimentos diferentes, ndao havia
este estimulo sonoro direcionado.
Por isso as salas de gindstica lotavam
em busca dessa novidade, pois as
aulas de aerdbica ja estavam perden-
do alunos, e um dos motivos era a
complexidades de movimento.




AS AULAS
AOS POUCOS

VAO RETOMANDO
FORCA E
RECONQUISTANDO
ESPACO

Com o passar do tempo, novas
técnicas foram desenvolvidas por
diversos profissionais para que as
aulas fossem mais bem elaboradas e
ministradas, sem fugir da seguranca
e da eficiéncia que a mesma oferecia.
O maior exemplo € a professora Cida
Conti, que foi uma das precursoras
da modalidade no Brasil e que ainda
hoje € referéncia, respeitada mun-
dialmente, por ser profunda conhe-
cedora da modalidade. Na prética,
porém, a modalidade comecou a
tomar um rumo que néo deveria, foi
desvirtuada de forma tal, que os
alunos foram se afastando das aulas,
ao ponto que em algumas grades de
horérios de academias comegaram a
diminuir ou até mesmo serem retira-
das as aulas de step. A queixa mais
habitual encontrada sempre foi o
alto nivel de complexidade das aulas,
somado muitas vezes a velocidades
indevidas que comprometem a
técnica de execugdo de movimentos,
aumentando a probabilidade de
lesdes principalmente em nivel de
joelho.

Apesar de todas essas questdes e as
diversas (re)criagbes no mundo

fitness, inclusive os modismos,
percebo que as aulas aos poucos vao
retomando forca e reconquistando
espaco que lhes € de direito na grade
das academias, voltando a despertar
o0 interesse de muitos; entretanto
ndo podemos esquecer que existem
regides onde o step € soberano hd
muitos anos.

Para que isso continue a aconte-
cer, € necessario que os profissionais
se capacitem e deixem um pouco a
preguica de lado, pois sabemos que
montar aula requer trabalho, tempo
e dedicacdo, para poder aplicar o
processo pedagégico de forma que
todos acompanhem as aulas, de
forma motivadora, objetiva e dentro
dos padrdes técnicos.

E de extrema importancia saber-

mos de uma vez por todas que para
suas aulas serem eficientes ndo ha
necessidade de torna-las um espeta-
culo da Broadway (alta complexi-
dade) e nem utilizar velocidades
(acima de 140 bpms) altas; aulas
simples funcionam muito e é exata-
mente por isso que as aulas voltaram
a ficar cheias. Devemos aproveitar o
step nas academias para trabalhar-
mos no aluno o que eles realmente
necessitam, sem fugir dos principios
de treinamento desportivo, biome-
canica, fisiologia do exercicio e
pedagogicos etc.

Finalizo essa matéria afirmando
que, o step ndo €, nem nunca serd
modismo, apenas precisa de profis-
sionais que saibam ministrd-lo da
forma correta e coerente, pois €, em
minha opinido, a aula mais inteli-
gente do fitness, além de poder ser
um diferencial competitivo para sua
academia em tempos de crise. »
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PILATES

Rodrigo Perfeito

Diretor do FISART — Instituto de Pilates, Fisioterapia e Educacao

rodrigosper@yahoo.com.br

REMARCACAO

DAS AULAS NO PILATES:
E PRECISO SABER DIZER NAO.

oje vamos falar de um tema
interessante e inspirado em
um excelente video do
professor Artur Monteiro, o
gual diz que € preciso se libertar do
egativismo de alguns alunos de
I Training da musculagao.
lo com o professor Artur,
= preciso dizer nao

objetivando remarcar a aula. Até
entdo, nada com que o empreende-
dor dono de estiidio precise se preo-
cupar. No entanto, € preciso analisar:
quando esta reposicao deve ser ado-
tada como um beneficio ao praticante
ou negada por afetar o sistema orga-
nizacional do empreendimento?
Essa pergunta € coerente, pois
diversas vezes presenciamos inqui-
etacoes de donos de estidios se
lamentando por nao receber o valor
da hora aula do aluno ausente (serd
gue um contrato de prestacao de
servicos nao se faz importante?), ou
ue essa remarcacao esta atrapalhan-
putros hordrios devido ao

dificultando a qualidade técnica e
atencdo para aqueles que nao altera-
ram a data de sua atividade, ou seja,
que nada tem a ver com o ocorrido.

Por mais que pareca algo rotineiro
e sem grande valia, sdo justamente
atitudes corretas e planejadas nos
momentos apropriados que fazem o
empreendedor trocar a evasdo de S
alunos assiduos pela evasao de um
outro que nado aderiu realmente ao
programa. Em outras palavras, €
preciso dizer “nao” para alguns, para
assim conquistar o respeito e
fidelizacdo dos demais.

Entdo estamos dizendo que o em-
preendedor precisa ser impiedoso?
Sabemos que isso também trarad
desconfortos para um ambiente
acolhedor, como € o caso do Pilates.
O que estamos propondo € que esta
reposicao de aula ndo seja a custa do
“empreendedor bonzinho” que tudo
faz para agradar seu cliente. Nao faltam
estudos mostrando que esta atitude
pode se tornar uma bomba prestes a
explodir a qualquer momento.

Para evitar problemas no curto e
longo prazos, esta reposicao precisa
ser transparente, justificada e limita-
da. Transparente no sentido de que
todos devem ter conhecimento de
que € possivel remarcar as sessoes e
que as mesmas serdo feitas apenas
em horarios que ndo irao atrapalhar
os demais praticantes. Para isso, um
quadro com remarcagdes e identifi-
cacdo nominal dos alunos de cada
horario do dia pode ser interessante
e ajudar na organizacao do empre-
endedor e do proprio instrutor. Justi-
ficada, pois deverd ter uma regra
rigida e homogénea sobre quais
serdo 0os motivos que permitirao a
remarcacdao. Uma dica € ceder o
beneficio apenas em casos extremos,




como os de sadde familiar ou pro-
o2, apresentando algum documen-
“» comprobatorio. Caso contrério,
“esemos auséncia por episodios de
wowelas, namoros, cansaco, chuvas,
“=ire outros motivos que dificultam,
w2s nao impedem a presenca do
~=nte. As escolhas precisam ter
~omsequéncias positivas ou negati-
~us em qualquer esfera da vida. E por
~=mo, limitada, pois qualquer
seoblema ndo dura um meés inteiro.
=z boa opgao seria ceder o direito
= uma falta justificada por més. Aos
wmoreendedores que acreditam que
© 220 pode ser rigorosa demais, €
swssivel optar por uma falta justifica-

da e outra nao justificada por meés.
Nesta segunda opcdo, precisamos
apenas perceber e evitar que este
privilégio nao justificado vire rotina
mensal para aqueles que mentalizam
esse fato como uma oportunidade de
faltar e nao ser punido.

Assim, convido os donos e instru-
tores da atividade de Pilates a refletir
sobre a préatica do “dizer nao” de
modo profissional e planejado em
busca de algo maior, afinal, este
aluno pode apenas “passar” pelo seu
estidio, mas o positivismo de sua
marca, este deve durar para sempre.*

AS ESCOLHAS PRECISAM
TER CONSEQUENCIAS
POSITIVAS OU NEGATIVAS
EM QUALQUER ESFERA
DA VIDA.

Jenha fazer seus testes no maior
centro de avaliacao fisica do mercado.

€ AVALIAGAO FiSICA E TREINAMENTO

mer Test - Avaliacoes para corredores iniciantes e profissionais
acao da Biomecanica da marcha - Avaliacao com equipamentos em 3D

= Test— Avaliacdo de poténcia aerobia e de performance
os de extensdo na drea de avaliacao fisica

weccao de palmilhas posturais

1065 1508 = 2265 3081

=fan Tweig, 290 - Laranjeiras ¢ RJ

aan@caft.com.br

Mais de 500 mil testes realizados




NUTRICAO
Thayana Albuquerque

Nutricionista / Mestre em Neurociéncias e Biologia Celular

www.thayanaalbuquerque.com.br

13, este artigo € pra vocé que

Cansou de ser FAT’ ? ndo aguenta mais essa vida
@

sedentdria e de “gordices”™ &

estd decido a mudar de um=
vez. Parabéns, sdbia decisao! Vou =
dar algumas dicas iniciais parz
mudar seu estilo de vida, se sentiz
mais disposto, feliz e motivado com
seu peso e com sua saude.

Sou nutricionista, expert em
obesidade e emagrecimento, e diar-
amente vejo a dificuldade dos meus
pacientes para emagrecer. Mas vou

contar o que mais prejudica no
l processo de emagrecimento: 2
decisdo! E isto mesmo, vocé tem que
estar disposto verdadeiramente 2
'] mudar seu estilo de vida para que sew
peso volte ao normal.

Outra dica importante € a seguin-
te: ndo acredite em milagres e nao
queira ser emagrecido! O seu emagre-
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cimento s6 depende de vocé, da sua
forca de vontade, do seu foco, da sua
disciplina, independente do profis-
sional que lhe oriente e da “dieta”
que voce siga. Mas serd que vocé estd
realmente preparado para mudar?
Pode parecer uma pergunta 6bvia,
mas a maioria das pessoas nao esta
preparada para mudar seu estilo de
vida. Algumas se matriculam na
academia, compram livros de dieta, e
até procuram ajuda profissional, mas
desistem no primeiro obstdculo. Isto
acontece com aquelas pessoas que
buscam ser emagrecidas, ou seja, que
esperam que algo ou alguém as
emagreca sem muito esforco e de
preferéncia o mais rdpido possivel.
Se vocé acha, por exemplo, que
lendo este artigo se tornara mais facil
emagrecer, € totalmente o contrario!
Se vocé estd esperando achar uma

NAO ACREDITE

EM MILAGRES E
NAO QUEIRA

SER EMAGRECIDO!

férmula milagrosa para o seu ema-
grecimento, pare e reflital Talvez
vocé acabe fazendo escolhas erradas
e se frustrando, talvez vocé precise
agora respirar fundo e tomar uma
grande e firme decisdo antes de
continuar:

“Eu ndo quero somente ema-
grecer. Eu quero verdadeiramente
mudar de estilo de vida.”

Se vocé estd realmente decidido a
mudar de vida, vocé precisa procurar
todos os profissionais ligados a drea
do emagrecimento e satide, sabe por
qué? A obesidade traz consigo diver-
sos problemas de satide que precisam
ser detectados e sanados, por exem-
plo: hipertenséo, caréncias nutricio-
nais, doencas do coracao, alteracoes
hormonais, problemas na tireéide,
diabetes, dislipidemias, e assim por
diante.

Vocé pode até emagrecer so fazen-
do dieta, mas nenhum resultado se
compara com fazer dieta associada a
uma atividade fisica regular. Esfor-
ce-se para praticar qualquer ativi-
dade fisica que seja vidvel pra vocé.
Por mais que vocé diga que nédo ha
tempo para praticar, lembre-se que
um dia voceé terd que ter tempo para
cuidar da sua doenga. Se vocé

realmente quer mudar de estilo de
vida, a atividade fisica regular é uma
das principais provas da sua
mudanga, caso contrario vocé conti-
nua na mesma balela de sempre.

A maioria das pessoas possui uma
vida muito atribulada, cheia de
responsabilidades, e hoje em dia
vivemos sob intensa pressaoc em
varios aspectos. Experimente medi-
tar, receber massagens relaxantes,
fazer acupuntura, namorar, desen-
volver um hobbie, viajar, passear ou
simplesmente iniciar uma atividade
fisica prazerosa para minimizar o
estresse em sua vida, pois o estresse
engorda mesmo!

Em minha opiniao profissional,
eu digo que perder peso € facil, o
dificil € perder um velho habito que
pode comprometer todo o rumo da
sua vida. Se vocé ainda esta esperan-
do encontrar aquela férmula mila-
grosa do emagrecimento, sugiro que
voceé releia este artigo, sério! Mudar
de estilo de vida nao € nada facil, e é
justamente por isso que existem
milhares de profissionais da satdde
no pais dispostos a lhe ajudar. Tome
uma decisdo firme, inicie hoje a sua
mudanca e viva verdadeiramente
melhor. ¢
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CONSULTORIA

4 ATITUDES

L. R

FUNDAMENTAIS

PARA O MOMENTO ECONOMICO ATUAL

OPORTUNIDADES
COSTUMAM SE
DISFARCAR DE
PROBLEMAS

2 | tapwsamo FRESS & SEacs | il - Agosto 2015

o inicio de 2014, 18 meses
atras, ja estava claro que
poderiamos atravessar
tempos mais duros em
nossa economia... Inclusive gravei
um video com as “previsdes para
2014” onde alertamos sobre o que
hoje € uma triste realidade. Ja era
possivel perceber naquele momento
a deterioracao dos principais indica-
dores econdmicos e assim alertamos
o mercado sobre a possivel (hoje
uma realidade) recessdao e seus
impactos sobre as academias.

Neste momento, o governo leva
adiante um duro e amargo ajuste
econdmico que basicamente é corte
de custos e aumento do custo do
dinheiro. O corte de orcamento visa

a equilibrar as contas para evitar o
colapso do endividamento publico &
devera trazer resultados no médio =
longo prazos. Ja o aumento dos juros
tem como objetivo frear o consumo,
tirando, literalmente, o dinheiro do
bolso das pessoas e produzindo
impacto direto nas vendas, fatura-
mento e lucro das academias.

Hoje esta claro que as medidas
econdmicas tém como efeito imedia-
to o aumento da desconfianca do
consumidor, tornando a venda &
retencdo dos clientes nas academias
um desafio ainda mais complexo do
que em €pocas mais amenas.

Para combater tudo isso, deixo
aqui algumas sugestdes de acao:




.

ESTEJA MAIS PROXIMO DO QUE
NUNCA DOS SEUS CLIENTES

Esta NAO é a hora de cortar verba
de publicidade, deixar o marketing
em segundo plano e se afastar da
mente dos clientes. E 0o momento de
se mostrar, de ganhar relevancia,
desenvolver novos produtos e
servigos, surpreender seus clientes e
alunos. Acompanhe ainda mais o dia
a dia deles, fale com eles, pergunte
sobre suas expectativas. Quem nao
estiver junto dos clientes, arrisca-se a
ser esquecido.

DESENVOLVA PESSOAS

Uma reacdo muito comum em
tempos de crises € diminuir a verba
de treinamento, afinal, parece um
custo facil de cortar, este sim é um
belo tiro no pé! Mas vocé pode fazer
diferente! Capacite as pessoas que
trabalham na sua equipe, ofereca um
verdadeiro significado, sua missao,
para que todos atuem de forma mais
propositiva e comprometa-os com os
desafios dos clientes. Lembre que as
pessoas sao o “motor” de sua
academia. Se elas ndo estiverem
satisfeitas, vocé nao vai sair do lugar.

FIQUE DE OLHO NA
PRODUTIVIDADE

Tenha especial atencao a estrutura
de custos da academia, eles crescem
sem voceé perceber. O custo daimpro-
dutividade, da perda de tempo, das
reunioes desnecessdrias e da falta de
foco € muito mais alto do que se
imagina. Num momento em que os
custos estdo elevadissimos, temos
que fazer mais por menos, buscar
produtividade em todas as ativi-
dades. Ainda que seja necessdrio
“readequar” toda sua cultura organi-
zacional, vocé deve se perguntar
regularmente: Se tivesse que montar
meu negocio hoje, como seria a
estrutura ideal?

REINVENTE PRODUTOS E SERVICOS

Ja que nao podemos aumentar os
precos do que ofertamos na mesma
proporgao que crescem os custos da
nossa academia, a alternativa é
inovar para que a margem de lucro
nao diminua. Ouca o cliente,
pratique a co-criacdo e agregue
novos valores ao que a empresa
oferece: novos produtos e servicos.
Garanto para vocé que existem

O cusTo DA
IMPRODUTIVIDADE, DA PERDA
DE TEMPO, DAS REUNIOES
DESNECESSARIAS E DA FALTA
DE FOCO E MUITO MAIS ALTO
DO QUE SE IMAGINA.

centenas de coisas para criar. Opor-
tunidades costumam se disfarcar de
problemas; pense “fora da caixa” e
aproveite cada uma que aparecer.

O caminho para superarmos este
novo ciclo nao € optarmos pelo
muro das lamentacdes ou procurar-
mos bodes expiatorios. Temos que
entender a realidade que nos
envolve, superar os ajustes inevi-
tdveis e manter nossas academias
prontas para aproveitar cada opor-
tunidade.

Assuma o protagonismo de seu ne-
gocio pra valer, faca diferente e saia
ainda mais forte deste momento! ¢

Luis Perdomo

Presidente do Grupo Acade Gestdo
de Academias; criador do Modelo
de Gestdo Etica e Responsavel
www.acadesystem.com.br
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GESTAO COM CIENCIA

Edvaldo de Farias

Sécio-Diretor da Movimento Humano Treinamento e Desenvolvimento

www.movimentohumano.com.br

QUALIDADE
NOS SERVICOS

O que os clientes pensam sobre isso?

PESQUISA CONSISTENTE,
METODOLOGICAMENTE
CONSTRUIDA E SOBRETUDO
SEGUIDA DE PLANOS DE
ACAO CONCRETOS,
FOCADOS EM RESULTADOS,
COM METRICAS
ADEQUADAS E, PRAZOS
DEFINIDOS PARA NOVAS
MEDICOES PODEM AJUDAR
A DETERMINAR A
QUALIDADE DO SEUS
SERVICO.
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ob o ponto de vista dos
consumidores, nao ha divi-
das quanto ao fato de que
somos, por assim dizer, insa-
tisfeitos em relagdo a qualidade dos
Servigos que nos saos entregues, pois
o que satisfaz hoje, muito em breve
deixara de fazé-lo, pelo aumento dos
nossos niveis de exigéncia ou mesmo
pelo fato de algum concorrente nos
surpreender com aquele algo a mais,
inédito, que nos faz dizer “uau, ndo
esperava por isso!”. Esta é uma carac-
teristica dos servicos, que pela sua
intangibilidade, heterogeneidade e
plasticidade nos ensina que mais do
que nunca € preciso entregar a cada
um como se fosse unico, peculiar,
especial e, DE FATO, personalizado,
ainda que o facamos em grupos.
Mas se por um lado sabemos que
nao € adequado pensar em padroni-
zacgao tal qual nos bens tangiveis, por
outro, sabemos que consumidores
precisam SIM perceber que ha um
compromisso com a qualidade de
nossas entregas e isso torna-se essen-
cial na medida em que concorréncia,
inovacoes e elevacdo de padrdes de
exigéncia tornam-se caracteristicas
das relacGes de consumo no mundo

contempordneo. Além disso, ndo é
saudavel deixar de considerar este
aspecto em uma economia onde
aproximadamente 70% de seu total
seja produzida pelo segmento
SERVICOS, propor¢ao maior do que
INDUSTRIA e AGRICULTURA juntos
(IBGE, 2010). Em outras palavras,
podemos hoje afirmar que o mundo
€ movido pelos servicos enquanto
agricultura e inddstria vdo apenas a
seu reboque, cendrio bastante dife-
rente daquele que caracterizou a
revolucao industrial, momento em
que as maiores riquezas do mundo
estavam nas maos de quem detinha
industrias, terras, mdquinas e ma-
téria prima.

Mas o que isso tem a ver com 0s
negocios em fitness & wellness, deve
estar perguntando vocé?

Se falamos de uma economia base-
ada em servicos em contextos de alta
competitividade, entdo falamos dos
nossos negocios como propulsores
de uma economia emergente ao
mesmo tempo em que se deve
conhecer, com riqueza de detalhes,
os critérios adotados pelos consumi-
dores para considerar nossas entre-
gas adequadas as suas demandas.




Sabemos que independente do
que consumidores comprem, onde
comprem e a razio que os tenha
levado a comprar, hd sempre um
conjunto de indicadores, aos quais
as escolhas deles estardo atreladas,
uma vez que foram eles que
balizaram a escolha ou recusa por
este ou aquele servico.

Mas afinal, como saber os critérios
dos nossos clientes? O que € preciso
fazer para saber o que eles consi-
deram importante tanto para VIR
quanto para FICAR na empresa
pagando pelos servicos que oferece-
mos ao mercado? A resposta € tdao
simples quanto escassa na grande
maioria de nossas empresas: PES-
QUISA consistente, metodologica-
mente construida e sobretudo segui-
da de planos de acdo concretos,
focados em resultados, com métricas
adequadas e, prazos definidos para
novas medig¢des, tanto das fragili-
dades como também das forcas,
identificadas por quem vive o
dia-a-dia dos servicos: o CLIENTE.

O que ainda se vé por ai sao
decisdes tomadas por gestores ape-
nas a partir de “sensacoes pessoais” e
raramente com base em fatos e dados

concretos, mensuraveis e significan-
tes para os clientes. Estas prdticas
encontram origem exatamente na
falta de conhecimento dos fatores
que, de verdade, fazem diferenca na
vida dos consumidores e os impac-
tam diretamente na relacio de con-
sumo que estabeleceram com a em-
presa quando resolveram escolher
ela, e ndo uma das indmeras outras
disponiveis, para melhorar a quali-
dade de suas vidas, considerando as
suas miiltiplas possibilidades no
espectro do fitness & wellness.

Assim, e considerando uma ex-
pressao largamente utilizada nos
dias de hoje, cabe aos Gestores refle-
tir sobre o quao FUNCIONAIS tém
sido suas estratégias de controle da
qualidade dos servicos que entregam
aos seus clientes, o qudo funcionais
tém sido as suas pesquisas de satis-
facdo e interesse dos clientes e o
quanto ha de funcionalidade no
controle da qualidade dos seus
negocios, incluindo ai desde a
manutengao de seus equipamentos e
espacos fisicos até a valorizacdo do
capital intelectual.

Certamente muitos desses aspec-
tos podem nao ser percebidos por

Gestores, mas dificilmente sdo

desprezados pelos clientes, e talvez

ai esteja uma das causas de muitos
deles escolherem ou simplesmente
desejarem um concorrente que

"aparentemente” nao tem nada

melhor que vocé, mas que, na

verdade, oferecem aquilo que tem

VALOR e faz diferenca para ele, o

que nada tem a ver com 0 prego

cobrado por eles.

Diante deste cendrio, diversifica-
do e complexo, o que propomos
aqui € uma reflexdo que deveria ser
seguida de discussdes entre ges-

tores e colaboradores dos nossos
centros de fitness & wellness, com
vistas a trocar percepgdes, esta-
belecer agdes, criar metas e estraté-
gias que deverdo permear a acao
profissional de TODOS e que sejam
capazes de clarificar o que, de fato,
GERA VALOR para os clientes e quais
sao os graus de importancia de cada
aspecto que consideram relevante
para a sua continuidade na relacdo
de consumo, a ponto de fazer dele
um propagador dos servicos que
consome, fazendo com que seja um
cliente APOSTOLO.

Mas como fazer isso sem fatos e
dados concretos nas maos? Para
enxergar sem distorc¢oes, € preciso ter
as lentes adequadas diante dos
olhos, certo? Pense nisso, converse
com sua equipe e faga suas escolhas
sobre os caminhos que pretende
trilhar na condugao do seu negécio,
pois nao € s6 de boas intengdes que
0s negaocios precisam para crescer em
um mercado onde “sutilezas” cada
vez mais fazem a diferenca e podem
definir o futuro! e
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ARQUITETURA
Patricia Totaro

Arquiteta especializada em projetos estratégicos para clubes e academias

ARQUITETURA
A FAVOR DA
MOTIVACAO

m bom projeto arquiteténi-

co estimula a pratica praze-

rosa da atividade fisica e,

por consequéncia, garante a
permanéncia do aluno na academia.
Por isso, trouxe para nossa conversa
os pontos que considero essenciais
para aumentar as chances dos alu-
nos continuarem clientes por muito
mais tempo ou, quem sabe, a vida
toda. Obviamente sdo ideias criati-
vas e, a boa noticia, ndo necessaria-
mente caras para que 0s gestores
apliquem facilmente.

O primeiro pilar que se deve ter em
mente é o perfil do publico-alvo.
Importante saber se a academia se
destina a toda a familia, ao jovem ou
ao idoso. Sempre bato nessa tecla!
Conhecer a fundo as aspiracdes e
usar essas informacdes no projeto
permitirao que o aluno se identi-
figue com a academia e desenvolva
uma relacio afetiva com ela. O publi-
co-alvo ainda direciona a programa-
¢ao das aulas a serem estabelecidas. E
tem mais: a idade cronolégica ndo é
necessariamente a idade que a pes-
soa aspira ter ou o grupo que ela vai
frequentar.

A distribuicao dos espagos também
deve ser pensada. O projeto arquiteto-
nico deve prever a circulacdo e a
guantidade de alunos que o espaco
suporta acomodar, assim como esta-
belecer a disposicao dos aparelhos na
sala A harmonia dos equipamentos
€ audal, pois um ambiente aparen-
temente congestionado também

Qutro item importante para a
retencio dos alunos € a ambien-
tacdo. Criar cendrios diferentes por
meio de cores, iluminacao, painéis e
outros elementos devidamente coor-
denados com a modalidade a ser
realizada. Na Ipanema Sports, em
Porto Alegre, nosso projeto sugeriu
diferentes iluminacoes para cada sala
dando flexibilidade ao professor para
utilizd-las da forma que quisesse. Por
exemplo, a aula de pilates ganha
reforco na iluminagdo violeta, que
transmite tranquilidade.

O vestidrio também € de extrema
importancia nesta motivagao e pode
impactar em novos matriculados, na
manutencio dos alunos ou na triste
decisdo deles nao ficarem mais. O
vestidrio representa o padrao de
beleza da academia e o cuidado que
ela tem com os clientes. O vestidrio
deve impreterivelmente ser bem
conservado e cuidado, com pisos
antiderrapantes e faceis de limpar.
Para evitar um ambiente abafado e
dmido, opte por um sistema de
exaustio eficiente, além de uma

ventilagdo natural. E pensando na
comodidade, o vestidrio nota 10 €
aquele que pensa em todos os deta-
lhes da interacdo do aluno com o
espaco, como bancada para secar ca-
belo, se arrumar, ganchos para toalhas
e bolsas, apoio para necessaire, entre
outros.

O dltimo pilar € dedicado a algo
que pode ser determinante: espagos
de convivéncia e lazer. E nesse local
que se consegue estreitar os lacos de
amizade entre os alunos. Eu sempre
digo que o ideal € que lanchonetes,
sala de estar, de TV, espaco para
jogos, sauna, hidromassagem ocupem
no minimo 5% da drea total de uma
academia. Acho importante salien-
tar que ambientes como loja, brin-
quedoteca, massagem e cabeleireiro
sdo categorizados como convenién-
cia e nio como uma drea social.
Minha sugestao aos gestores de aca-
demias € que apostem nessa tendén-
cia de lazer e invistam na melhoria
dos espacos de convivéncia!

Pense nisso! E bons projetos! ¢




SPIDER € o mais novo sistema modular da Righetto para treinamento funcional. £ a melhor
solucao para personalizar espagos de todos os tamanhos e atender a qualquer demanda. Pode
ser adquirido completo ou em médulos, conforme a necessidade e adequacao de espaco. Feito
para caber em pequenos, médios ou grandes salas, é a melhor escolha para quem busca
versatilidade, robustez, qualidade, praticidade e flexibilidade num Gnico equipamento.

NRIGHETTO

FITNESS EQUIPMENT

Fabrica: Rua Itacurugd, 568 « Jd. Aeroporto » 13056-094 « Campinas-SP « Fone 19 3766-7600
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PLANO DE NEGOCIOS
Carlos Cardoso

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

onforme jd comentei ante-
riormente, os conteddos de
nossas colunas sdao direcio-
nados para Empreende-
dores - donos ou pretendentes a
montar um negocio - e Intra-em-
preendedores - ndo proprietarios
que sao gestores da empresa -, em
periodo de planejamento, sem apro-
fundar nas questdes referentes a
administracdo da empresa no dia a
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PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO FINANCEIRO

dia, e portando, vamos tratar agora
do Planejamento Estratégico Finan-
ceiro do negoécio, e nao da Gestao
Econdmica e Financeira da empresa.

Ao elaborar 0 Orcamento Empre-
sarial, as quatro premissas basicas
abaixo relacionadas, com seus respec-
tivos elementos correspondentes,
sio fundamentais para o estabeleci-
mento da viabilidade ou impratica-
bilidade do negocio.

A primeira premissa € o calculo de-
talhado do Investimento Inicial
para a montagem da empresa, que €
todo o aporte de capital realizado
pelos investidores durante os prazos
de pré-montagem e de montagem
até atingir o break-even-point (ponto
de equilibrio) do negdcio, constitui-
do dos seguintes elementos: elabo-
racao do planejamento estratégico
de marketing e do planejamento estra-
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tégico financeiro; contratagao de ser-
vicos de arquitetura e de engenharia
para criacdo e desenvolvimento de
projetos; obras civis e de acabamen-
to, inclusive, legalizacbes, alvaras,
taxas e impostos; decoracao; compra
de equipamentos de fitness e apare-
lhos acessérios, méveis e utensilios,
aparelhos de informatica, telefonia,
som e video; criacdo da identidade
visual e desenvolvimento da

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO FINANCEIRO

RECEITA GASTO
MENSAL MENSAL

Planejamento A somade todaa Recursos Humanos

Projetos receitajproveniente Encargos Sociais
B do Portfdlio de M

Legalizacoes Negécios da Comissdes

Obras Civis empresa, que é o Locagdo do Imdvel
Decoragdo conjunto das Servigos Piiblicos

! Unidades de l
Equipamentos Negécios. Taxas e Emolumentos

Méveis e Utensilios

Servicos Privados

S3o todos os

Informatica

servigos, produtos
e atividades
oferecidos aos
clientes, como

Telefonia, Som, Video
Identidade Visual

Recursos Humanos

Contribui¢des
Manutencao
Papelaria
Uniformes

também, outras

Uniformizacao

Constituir a Empresa tais como,

formas de receitas,

Patrocinios, Apoios,

Tributos e Impostos
Marketing

Depreciagoes dos
Equipos e Instalagoes

Gastos Extras

Reserva de Capital

; Permutas,
Marketing Merchandising,
Gastos Extras Parcerias, etc.

Lucro ou PREjuizo MENSAL
Diferenca entre Estimativa de Receita e Calculo de Gasto

PAYBACK
Fluxograma de Retorno do Capital Inicial Investido

programacao visual; atracao, recru-
tamento, selecdo, contratacdo e
treinamento de pessoas; criagao do
plano de cargos e saldrios e das
estratégias de retencdo de talentos;
producdo de uniformes dos staffs
administrativo, técnico e de
servicos; contratagdo de servicos
advocaticios e de contabilidade para
constituicdo da empresa; aporte de
reserva de capital para fluxo de caixa;

criagdo e implantagdo da campanha
de marketing e comunicacdo de
lancamento da empresa (midias
impressa, eletronica e de display);
gastos com a festa de inauguracao
(coquetel, apresentagdo dos produ-
tos e servigos, etc.); e gastos extras
(diversos).

A segunda premissa € a estimativa
de Receita Operacional mensal
média anual, que é a soma de toda »
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receita advinda do portfolio de ne-
gocios da empresa, que € o conjunto
das unidades de negdcios, consti-
tuida dos seguintes elementos: sao
todas as receitas provenientes das
atividades, servicos e produtos
oferecidos aos clientes, como tam-
bém, outras formas de receitas, tais
como, patrocinios, apoios, permutas,
parcerias, merchandising, etc.

A terceira premissa € o cdlculo do
Gasto Operacional mensal médio
anual, que € a soma de todos os
gastos para a empresa operar em
perfeito estado de funcionamento,
conforme a sociedade requer e cons-
tituido dos seguintes elementos: sao
0s gastos com recursos humanos;
encargos sociais; comissoes; locacao
das instalacoes, condominio e IPTU;
servicos publicos; taxas e emolu-
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mentos; servicos privados; contribui-
coes; manutencao; papelaria; unifor-
mes; tributos e impostos; campanha
periédica de marketing e comuni-
cacao; depreciacdo das instalagoes,
dos equipamentos e aparelhos aces-
sorios, mobilidrios, etc.; provisdo
para o décimo terceiro saldrio; verba
para reinvestimentos, como também,
pesquisa, expansao e desenvolvi-
mento; e gastos extras (diversos).

A quarta premissa € o estabeleci-
mento de Lucro ou Prejuizo Ope-
racional mensal médio anual, que
é a diferenca entre a estimativa de
receita operacional mensal média a-
nual e de gasto mensal médio anual.

Apenas para fins de informacéo, a
correta diferenciacao dos gastos em
custos e despesas, € de suma
importancia, pois a contabilidade

distingue. Custo € o gasto com bens e
servicos para a producao de outros
bens e servigos, tais como, matéria
prima, energia aplicada na produgao
de bens, saldrios e encargos do
pessoal da producao, etc. Despesa € o
gasto com bens e servicos relativos a
manutencio da atividade da empre-
sa, bem como, as atividades para a
obtencao de receitas através da
venda dos produtos, como por exem-
plo, materiais de escritorio, salarios
da administracao, etc. Os Custos tem
a propriedade de serem atribuidos ao
produto final e as Despesas sdo de
carater geral, de dificil vinculagao
aos produtos obtidos.

Na quarta premissa do Orcamen-
to Empresarial, o estabelecimento
de Prejuizo nos obriga a rever todo o
Planejamento Estratégico Financei-




ro do negécio, esmiugando detalha-
damente todos os elementos de cada
uma das trés primeiras premissas, de
forma a conseguir resultado positivo
entre a diferenca de estimativa de
receita operacional mensal média
anual e de gasto mensal médio
anual. Nio alcangando esse objetivo,
o design thinking de seu negécio
deve ser todo redesenhado!

O estabelecimento de Lucro, por
sua vez, nos conduz para a etapa
final do Planejamento Estratégico
Financeiro da empresa, que € a
construgao do Payback, que significa
o fluxograma de retorno do capital
inicial investido para a montagem
do negécio, uma ferramenta que nos
possibilitard descobrir qual € o
tempo que vai levar para que o0s

investidores recuperem o investi-
mento supracitado, a que taxas de
atualizagdo e atratividade desse capi-
tal, e a que taxas de lucratividade e de
rentabilidade do negdcio, e conse-
quentemente, a conclusdo final da
analise de viabilidade do negocio.
Esse serd o tema da proxima
coluna, sendo que, para quaisquer
esclarecimentos, questionamentos,
criticas e sugestoes sobre os conteu-
dos, vocé me aciona pelo e-mail
carloscardoso@terra.com.br, como
também, pode me encontrar nas
aulas periédicas mensais que minis-
tro no Curso de Pés-graduacao Lato
Sensu “MBA em Gestdo e Marketing
de Academias”, do Instituto de
Ensino UPGRADE em parceria com a
Faculdade GAMA E SOUZA, no

CUSTOS TEM A
PROPRIEDADE DE
SEREM ATRIBUIDOS
AO PRODUTO FINAL E
DESPESAS sAo DE
CARATER GERAL, DE
DIFICIL VINCULAGAO
AOS PRODUTOS
OBTIDOS.

campus Barra da Tijuca no Rio de
Janeiro; uma 6tima oportunidade de
vocé dirimir as duvidas que por
acaso venham a surgir sobre o tema.

Continuo a dissertar sobre Plano
de Negdécios na proxima edicao da
Revista Empresario Fitness & Health.

Até breve! ¢
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DIRETRIZES

PARA A Ministério da Educagao,

através do Conselho Nacio-

nal de Educacao / Conselho

Ll CE N CI ATU RA Pleno, designou a Comissao
Bicameral de formacdo de Profes-

= sores, constituida por Conselheiros

E M EDUCA;AO da Camara de Educacdo Superior e
da Camara de Educacdo Basica, com

a finalidade de desenvolver estudos e

F proposicoes sobre a tematica propos-
's 'CA ta e definiu como horizonte proposi-
tivo de sua atuacdo a discussdo e

proposicao de Diretrizes Curricu-

lares Nacionais para a Formacao

Inicial e Continuada dos Profissio-

Por nais do Magistério da Educacao
= - - Basica, segundo consta do Parecer

Dl'. ]030 B'atISta TO]al 2/2015, aprovado em 09 de junho de
1% Wice-Presidente do CONFEF 2015 e homologado 25/06/2015. Este
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inicio apresentado deu-se devido ao
entendimento de que foi de suma
importancia o trabalho assumido e
desenvolvido pelos Membros da
Comissao Bicameral que desde o
inicio das suas atividades buscou
sempre realizar reuniGes para
execucao e cumprimento dos com-
promissos assumidos desenvolven-
do atividades, estudos objetivando a
realizacao de discussdes dos textos
desenvolvidos pelos diferentes
membros da Comissdo e de encon-
tros com diferentes e diversas
entidades associativas que se encon-
tram envolvidas com a Educagdo
Basica.

O Resultado desse envolvimento
da Comissdo Bicameral, resultou no




parecer ora analisado e que propor-
cionou a elaboragao e aprovacio da
Resolucdo que o Ministério da
Educagéo publicou no Didrio Oficial
da Unido n° 124 do dia 02 de julho de
2015 Secdao 1, pdaginas 08/12 -
Resolugdo n° 22015 as Diretrizes
Curriculares Nacionais para a
formagao inicial em nivel superior
(cursos de licenciatura, cursos de
formacado pedagégica para gradua-
dos e cursos de segunda licenciatura)
e para a formacdo continuada, que
devem ser adotadas pelas Institu-
igbes Superiores de Ensino do Pais,
para a Formacao Inicial e Continua-
da em Nivel Superior de Profissionais
do Magistério para a Educacio
Basica.

Na elaboracao deste artigo,
buscou-se descrever os parametros
principais utilizados pelo Conselho
Nacional de Educacido, uma vez que
ja existiam Diretrizes Curriculares
Nacionais que estabeleciam as regras
gerais e o tempo a serem disponibili-
zados na preparacao de Professores
para a Educagdo Basica, condicoes
estas que foram discutidas ampla-
mente e de maneira contraria ao
Parecer 09/2001 em um evento
desenvolvido pelo Conselho Federal
de Educacéo Fisica (CONFEF) realiza-
do na Cidade do Rio de Janeiro no
Hotel Gloria no més de julho de
2001, quando foram discutidas as
condi¢cbes para a elaboracio das
DCNs Resolucao CNE/CP 01 de 18 de
fevereiro de 2002 e Resolucio
CNE/CP 02 de 19 de fevereiro de
2002, oportunidade em que se
deixou bastante reforgado o posicio-
namento do CONFEF contrdrio a
diminui¢do da carga hordria para
2.800 horas e tempo de complemen-
tacdo da Formagio dos Licenciados
para 03 (trés) anos em relagio ao
Bacharelado de uma mesma area
profissional, oportunidade que como
participante do evento manifestei
minha contrariedade em ver que a
Formacdo dos Profissionais/Profes-
sores ficaria diminuida e certamente
acabaria causando prejuizos a comu-
nidade estudantil e futuramente 2
Sociedade.

No interior do Parecer 02/2015, no
item 1.2, quando se abordam as Poli-
ticas para a valorizagdo dos profis-
sionais da educacio, sdo destacados
alguns antecedentes dentre os quais
deve ser mencionado um comenta-
rio declarando que ao segmentarem
a educagdo superior na pratica, as
politicas para o setor contribuiram
para a reducao da educagao superior

a funcdo de ensino. E importante
situar que a priorizacao dos bachare-
lados, nas diversas dreas, contribuiu
para a reducao de espaco dos cursos
de licenciatura, pois possuiam uma
formagdo com tempo menor de
duragdo e mais especializada e
também porque essa formacdo nao
permitia qualquer outra intervencio
junto ao mercado de trabalho e nem
mesmo possibilitava a complemen-
tacdao formativa e, em muitos casos
para o consequente empobrecimen-
to da formacao de professores, agra-
vado, ainda, pelo fato de grande
parte das IES formadoras - facul-
dades e centros universitarios -
pautar sua atuacdo no ambito do
ensino, secundarizando a pesquisa e
a extensao.

Essa nova DCN define os prin-
cipios, fundamentos da dinamica
formativa e procedimentos a serem
observados nas politicas, na gestao e
nos programas e cursos de formacao,
bem como no planejamento, nos
processos de avaliacao e de regulagio
das Institui¢des de Educagio que as
ofertam, devendo, contudo, promo-
ver de maneira articulada com os
sistemas de ensino visando atender o
estabelecido no § 1o do artigo 62 da
Lei de Diretrizes e Bases da Educacao
Nacional (LDB) em regime de colabo-
racao, a formacao inicial e continua-
da dos profissionais do magistério da
Educagdo Bdsica para em atendi-
mento as politicas piblicas de
educacdo, as Diretrizes Curriculares
Nacionais, ao padrao de qualidade e
ao Sistema Nacional de Avaliacao da
Educacao Superior (Sinaes), tam-
bém viabilizar o atendimento s suas
especificidades nas diferentes etapas
e modalidades desse nivel educacio-
nal, observando as normas especifi-
cas definidas pelo Conselho Nacio-
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nal de Educacdo (CNE), buscando,
portanto, manifestar a organicidade
entre o seu Plano de Desenvolvimen-
to Institucional (PDI), seu Projeto
Pedagogico Institucional (PPI) e seu
Projeto Pedagogico de Curso (PPC)
como expressao de uma politica
articulada a educacgdo basica, suas
politicas e diretrizes.

Fica explicito, nessa Resolugao que
os cursos de formacao inicial para os
profissionais do magistério para a
educacdo basica, em nivel superior,
compreendem tipos de Cursos dife-
renciados a saber: I - cursos de gradu-
acdo de licenciatura, que implica uma
formacao inicial para o exercicio da
docéncia e da gestao na educacao
basica em nivel superior adequada a
area de conhecimento e as etapas de
atuacdo a qual devera ser ofertada,
preferencialmente, de forma presen-
cial, com elevado padrao académico,
cientifico e tecnoldgico e cultural, II
- cursos de formacao pedagogica
para graduados nao licenciados; III -
cursos de segunda licenciatura;
devendo obrigatoriamente a institu-
icdo formadora definir no seu proje-
to institucional as formas de desen-
volvimento da formagao inicial dos
profissionais do magistério da edu-
cacdo bdsica articuladas as politicas
de valorizacao desses profissionais e
a base comum nacional explicitada
no capitulo II.

E destacado, ainda, que a
formacao inicial requer projeto com
identidade propria de curso de licen-
ciatura articulado ao bacharelado ou
tecnolégico, a outra(s) licenciatu-
ra(s) ou a cursos de formacao
pedagogica de docentes, garantindo
articulacdo com o contexto educa-
cional, em suas dimensdes sociais,
culturais, econdmicas e tecnologi-
cas, devendo promover a permanern-
te interacdo sistemadtica entre os
sistemas, as instituicoes de educagao
superior e as instituicoes de educa-
cao basica, desenvolvendo projetos
compartilhados que assegurem aos
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estudantes o dominio dos conteudos
especificos da area de atuacdo,
fundamentos e metodologias, bem
como das tecnologias. Portanto, €
necessario que sejam organizados
em areas especializadas, por compo-
nente curricular ou por campo de
conhecimento e/ou interdisciplinar,
considerando-se a complexidade e
multirreferencialidade dos estudos
que os englobam, bem como a
formacao para o exercicio integrado
e indissocidvel da docéncia na
educacao bdsica, incluindo o ensino
e a gestao educacional, e dos proces-
sos educativos escolares e nao esco-
lares, da producao e difusao do conhe-
cimento cientifico, tecnologico e
educacional, estruturam-se por meio
da garantia de base comum nacional
das orientacdes curriculares.

No tocante a carga hordria esses
cursos terdo no minimo, 3.200 (trés
mil e duzentas) horas de efetivo
trabalho académico, com duragao
de, no minimo, 8 (0ito) semestres ou
4 (quatro) anos, ficando assim divida
essa carga horaria minima: I - 400
(quatrocentas) horas de pratica
como componente  curricular,
distribuidas ao longo do processo

formativo; II - 400 (quatrocentas)
horas dedicadas ao estagio supervi-
sionado, na area de formacdo e
atuacdo exclusiva na educacao
basica e se for o caso, conforme O
projeto de curso da instituicao, que
devera considerar e aplicar nessas
horas de aprendizado pratico, o
reconhecimento das institui¢des de
educacao bdsica como espacos
necessarios a formacao dos profis-
sionais do magistério, III - pelo
menos 2.200 (duas mil e duzentas)
horas dedicadas as atividades forma-
tivas estruturadas pelos ntcleos
definidos nos incisos I e II do artigo
12 da Resolucao, conforme o projeto
de curso da institui¢ao; IV - 200 (du-
zentas) horas de atividades teori-
co-prdticas de aprofundamento em
areas especificas de interesse dos
estudantes, conforme ntcleo defini-
do no inciso Il do artigo 12 da
Resolucdo, por meio da iniciagcao
cientifica, da iniciacdo a docéncia,
da extensdo e da monitoria, entre
outras, consoante o projeto de curso
da instituicao. °

Continue a leitura desse artigo no nosso site
revistaempresariofitness.com.br/licenciatura
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JURIDICO
Joana Doin

Sdcia gestora da JD Consultoria Juridica, especializada em fitness

www.joanadoin.adv.br

O verdadeiro sentido da

MERITOCRACIA

nas relacoes de trabalho

alavra que estd na moda, soa

bem e € muito poderosa.

Com essas caracteristicas, a

meritocracia vem assumin-
do um papel cada vez mais impor-
tante nas corporacdes, incluindo,
obviamente, as academias. Muito se
pergunta: como fazer para que o meu
time esteja mais comprometido?
Como fazer a recepcionista entender
que ela precisa vender? Como enga-
jar meu coordenador na cultura da
empresa? Ora, a0 que parece, encon-
tramos um dos muitos caminhos....
A questdo € que ela, sozinha, nao vai
resolver muita coisa. A estruturacao
de uma boa equipe passa pelo signifi-
cado que as pessoas tém no trabalho,
no guanto suas competéncias sao
bem exploradas, no grau de confi-
anca existente na lideranca.

A intolerancia as mas condicoes de
trabalho, a capacitacao real do empre-
gado contratado, os desafios possiveis,
a fransparencia e a busca constante por
dons e talentos fazem parte do rol de
guesitos fundamentais para que a
meTitocracia tenha seu espaco. Mas a
estrutura da remuneracao também €
mmportante nesta composicao.

Quem acaedita que apenas com
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dinheiro conseguird comprometi-
mento estd muito enganado. Os
salarios condicionados, também
chamados de comissionamento, dao
a caracteristica de que o empregador
nao confia no empregado, e ndo €
capaz de apoid-lo no momento de
baixa nas vendas. E pior, dd ao
empregado, ainda que inconsciente-
mente, a op¢ao de ndo ter um bom
desempenho. A mensagem €: “Se
vocé vende muitos percentuais dos
planos, eu te dou alguns reais..” E a
resposta mental pode ser, simples-
mente: “Eu ndo quero estes reais...”.
Pronto, ndao hd nada que a empresa
possa fazer, uma fez que foi ela quem
deu a opcdo do “nédo vender”. As obri-
gacoes contratuais devem ser cumpri-
das como condi¢do de permanéncia
no trabalho. E também as ferramen-
tas necessdrias devem ser oferecidas
para que os resultados possam ser
atingidos.

Mas atencdo! Cuidado com as
pegadinhas: nao € porque nao existe
comissionamento, que as metas e
desafios devem ser abolidos. Devem
ser mantidos, mas sem pagamento
imediato. Apenas como medicao do
rendimento.

Premiar obrigacdes também ndo
parece a forma mais adequada de
utilizar a meritocracia. A moral da
estdria é: remunere as competéncias
individualmente e os resultados
coletivamente.

Se a empresa tem uma cultura
baseada em resultados, estabeleca
um plano de metas coletivas,
sempre, em que todos sdo
responsaveis pelo louros da vitoria,
mas sem condicionar o trabalho a
distribuicdo do dinheiro.

Com o tempo, este mecanismo vai
sendo “aculturado a empresa” e 0s
empregados passam a entender que
recebem o melhor que a empresa
pode pagar. E isso deve ser legitimo.
Paguem o melhor que puderem de
verdade. Se o resultado foi positivo,
reparta com todo o time ou decida
com eles o que pretendem fazer com
a verba.

Desta forma, todos passam a ter o
sentido de pertencimento, de
proposito comum e engajamento.
As disputas entre pares para ver
quem fica com o maior “filao” perde
o sentido, todos trabalham em prol
do resultado comum e aqueles que
nao estiverem contribuindo para o
resultado almejado naturalmente,
pelo préprio grupo, vao aparecendo.

E quem disse que o direito do
trabalho nao interfere nos bons
resultados? Interfere sim, através de
uma estruturacdo inteligente da
remuneragao, regras de condutas
bem claras e objetivos desenhados.
Receita do sucesso... *
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Cases
“Causos”

por Felipe Goulart
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VOCE SABE A

HORA DE PARAR?

odo empreendedor tem uma

caracteristica latente: impeto.

Ao abrir novos horizontes,

criar novos segmentos de
negécio ou experimentar novas
oportunidades, o empreendedor se
enche desse impeto e encara os desa-
fios com coragem e confianca.

Mas, quando é a hora de parar?
Quando devemos “colocar o pé no
freio”? Em nossa coluna dessa edicao,
vou compartilhar uma experiéncia
que vivi fora do nosso mercado e que
me fez refletir sobre 0 modo como
empreendemos € 0 que somos capa-
zes de realizar.

No feriado de abril de 2015 fui
com minha esposa para Natal; eu sou
adepto do turismo ndo “usual” e
quando vou a algum destino turisti-
co, procuro lugares interessantes,
mas que estejam fora do roteiro. E
assim foi. Tiramos um dia de nossa
viagem para conhecer os Parrachos

de Perobas, em Touros, a 75 km de
Natal. Ja tinhamos achado em um
famoso blog de viagens as infor-
macoes e contatos que precisivamos
e seguimos viagem.

Ao chegar na Praia de Perobas co-
nheci o personagem de nosso “Case”:
Vozinho. Vozinho, apesar do apeli-
do, tem menos de 50 anos. No
Restaurante do Vozinho, fomos
recebidos por ele préprio. Até ai tudo
bem, em um dia nublado/chuvoso,
no meio de semana, em um lugar
que s6 existem DOIS restaurantes,
naturalmente era de se esperar que
fossemos atendidos pelo dono.
Eramos os unicos clientes naquele
dia. Vozinho, um cara literalmente
pé no chao, me chama para conhe-
cer o seu humilde restaurante e diz:
“A comida sou eu mesmo que prepa-
ro, com frutos do mar que pesco aqui
mesmo na praia. Cozinhar € minha
paixao”.




Entre um beliscada e outra em um
delicioso filé de lagosta, aticado pela
curiosidade comecei a perguntar ao
Vozinho como era viver em um lugar
tdo ruastico. Com minha “visdo
empreendedora”, comecei a encher
Vozinho com ideias mirabolantes
para aumentar o fluxo de pessoas,
fazer parcerias com agéncias de turis-
mo receptivo, acdes em redes sociais,
etc. “O mundo precisa conhecer esse
paraiso! Vozinho, vocé tem uma

mina de ouro nas maos”, pensava eu.

A partir dai, o que ouvi certa-
mente mudou a minha maneira de
encarar meus negocios e planejar o
futuro. Vozinho é o proprietario e
cozinheiro de seu restaurante e sua
pousada. Em um final de semana de
movimento ele consegue atender 50
mesas a0 mesmo tempo, sem perder
a qualidade e se encarregando de
tudo pessoalmente. Ao contar isso,
ele me diz, emocionado, que apren-
deu tudo com o seu “paizinho”. E
que cuidou dele até o fim da vida.
“Valorize sua familia, ela é seu maior
patriménio”, ele me disse. Com o de-
senrolar da conversa pude perceber
que ele ndo era apenas o cozinhei-
ro/dono de uma pousada e um
pequeno restaurante. Vozinho é um
engajado lider comunitdrio, herdei-
ro da maior parte das terras daquele
paraiso e uma pessoa absolutamente
consciente de que as belezas naturais

devem ser conservadas. E enquanto
grande parte da populagio nio
estiver preparada para apreciar a
natureza sem destrui-la, é melhor
deixar o lugar com baixa frequéncia.
Mesmo que isso signifique recusar
algumas grandes propostas de redes
de resorts de luxo. Que licao!!!

Confesso que passei o resto
daquele dia refletindo nas palavras
desse mestre que a vida e a simplici-
dade construiram. Muitas vezes nio
temos tempo para pensar no que
queremos, mas sabemos que quere-
mos mais. Mais dinheiro, mais bens,
mais clientes, mais unidades de
academias, mais, mais, mais...

Qual o nosso limite? Até onde
VOcg, gestor ou proprietario, deve ir,
sem ferir seus valores, sem abdicar de
viver momentos especiais com sua
familia? As pequenas e médias acade-
mias, muitas delas geridas por cuida-
dosos gestores, sao como filhos:

recebem atencdo, carinho e cuida-
dos especiais. “O “toque pessoal”, “a
cara do negocio”. Mas, até onde vocé
deve ir para que o seu negécio nao
perca as SUAS caracteristicas? Vale a
reflexao.

Ah! E se vocé ficou curioso para
conhecer esse maravilhoso lugar, eu
recomendo!

Acesse www.pousadadovozinho.com.br

Caso vocé tenha algum sugestao, divida. critica
ou queria compartilhar um CASE OU UM CALSO,
mande um e-mail para sfscinsultoria@globo_com

Felipe Goulart
Proprietdrio da rede Myfit
de academias e consultor
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SUA
RECEPCAO

por Leonardo Allevato

4 DICAS

para gerar mais receita
para sua academia

9 nde estdo os clientes?”, € uma pergunta que
tenho ouvido sistematicamente de proprietari-
os e gestores de academias nesse periodo de
instabilidade econdémica. Quero mostrar, aqui,

que (re)planejando seu negocio, vocé pode aumentar

substancialmente a receita de sua empresa e todo esse
trabalho pode ser feito pelas recepcionistas de sua
academia:

REDES SOCIAIS: se sua academia ndo tem uma
presenca on-line, ela estd morta! Seus clientes estao 14,
interagindo e falando bem ou mal de vocé! E os potenci-
ais clientes pesquisam TUDO sobre sua academia antes
de fazerem uma visita ou fecharem um plano!

VISITANTES: como suas recepcionistas fazem o “tour”
da academia? Apresentam uma solugao para os proble-
mas do futuro cliente? E o que fazem depois da visita?
Existe um plano de acao para converter esses visitantes
em clientes? Alids, vocé cadastra os visitantes que
entram na academia?

SCRIPTS: as recepcionistas tém scripts bem definidos
para atendimento e vendas, de modo que possam
vencer as objecoes dos visitantes mais facilmente no
processo de vendas?

METAS E REUNIOES: vocé traca metas para sua equipe
de vendas? Faz reunides constantes para revisar e ajustar
essas metas e para dar apoio a ela? E a equipe, faz
reunides entre 0s componentes para discutir casos e
propor solugoes?

Em tempos de “crise”, tomar as rédeas do seu negocio
pode fazer vocé experimentar um novo momento de pros-
peridade, onde sua equipe, bem treinada e motivada,
pode ajudar a gerar mais receita para sua empresa.

Boas vendas! e

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

de academia *

*curso exclusivo
para recepcionistas

Contrate esse curso
in-company para sua academia!

Conteudo do curso:

K
* Conhecendo o mercado fitness ® Cada visita uma venda: como vender i
Quem séo os clientes das academias

com sucesso |
Atitude profissional

Conhecendo os servicos da academia
® Apresentando a academia para o cliente e

A retengdo comega na recepcao
Telemarketing e e-mail marketing o
Trabalhando com as redes sociais

0 0 .
| Proximos cursos:
15 de agosto - Rio de Janeiro

29 de agosto - Belo Horizonte
20 de setembro - Sa0 Paulo

Informacdes: L
www.lafitness.com.br/F@Cepcionistas

Realizacéo:

ZA FITNESS ™=

Solutions I




MANUTENCAO
Almir Facchinatto

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

m um periodo de seis meses,
percebi um aumento de 80%
nas manutencgdes em salas

de bikes de spinning, em
especial nos movimentos centrais,
pés de velas e principalmente nos

A Saﬁde das bikes de pedais, pois, para reduzir custos,

muitas vezes os proprietarios de

academias compram pedais de baixo
custo e de qualidade inferiores, nao
especificos para spinning. Isso me
deixou muito preocupado com a

—= H seguranca dos alunos nas aulas, pois
esta p rEOC u pan d 0 as academ Ias Se uma ou mais pe(;aS no momé)nto
do exercicio quebrar, corre o risco de
acontecer um acidente e consequen-

temente se machucarem.




%

USE SOMENTE PEDAIS
COM ROLAMENTOS
ESPECIFICOS PARA
SPINNING E NAO COM
COLAR DE ESFERAS E,
MUITO MENOS, PEDAIS
COM BUCHA.

Para entenderem melhor, ¢ preci-
so esclarecer que os pedais sdo presos
nos pés de velas por uma rosca que
pode ter as seguintes medidas: 1/2”
*20 ou 9/16” *20, mais conhecidas
Como rosca fina ou rosca grossa, es-
‘tasroscas sdo inversas ao movimento
da pedalar, para elas nao desenros-
carem. Os pés de vela, por sua vez,
ém sua maioria sdo confeccionados
em ferro fundido e antiménio.

Fuia campo e fiz uma pesquisa em
vdrias academias e com varios profis-
sionais de Educacdo Fisica profes-
sores de spinning e consegui desco-
brir o porqué desse aumento da
manutencao corretiva.

Constatei que muitos professores
estao fazendo com que os alunos
pedalem para tras, dizendo que ¢
um novo exercicio. E também fazen-
do exercicios em um sé pedal, co-
locando toda a forca do Corpo em
um lado da bike.

As bikes foram feitas para ser peda-
ladas somente para frente, o movi-
mento ao contrario faz com que os

pedais se soltem, danificando a rosca
€ proporcionando sua quebra facil-
mente e, por consequéncia, a perda
da rosca, exigindo a troca dos pés de
vela e pedais.

Nos exercicios unilaterais, os alu-
nos colocam todo seu peso somente
em um dos pedais, forcando os pés
de vela e danificando-os, muitas
vezes fazendo com que movimento
central (MC), que é fabricado em aco
carbono temperado, se quebre. Se o
MC nio for temperado, ele entorta,
sem possibilidade de conserto,
sendo possivel somente a troca por
um novo e necessitando, em alguns
casos, ser confeccionada nova pega
em torneiro mecanico ou mesmo
aguardar importacdo, aumentando
0 custo da peca.

Para um bom funcionamento da
sua sala de bike indoor, a bike devera
estar limpa e lubrificada, sem residu-
os de poeira, graxa, 6leo ou de suor,
promovendo maior seguranca e
desempenho e aumentando a vida
util do equipamento.

PEs DE VELAS

Checagem com aperto a cada
duas semanas

PEDAIS com FIRMA PE
E/OU TAQUINHO

Checagem com aperto de
parafusos e lubrificagdo com
6leo em aerossol toda semana

Use somente pedais com
rolamentos especificos para
spinning e ndo com colar de
esferas e, muito menos, pedais
com bucha.

MOVIMENTO CENTRAL
(MAIS USADOS)
Checagem com aperto e
lubrificac@o dos rolamentos
com 6leo em aerossol a cada
duas semanas.
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A MAIS COMPLETA FEIRA DE NUTRIGAO ESPORTIVA DO BRASIL

EXPO CENTER NORTE | SAO PAULO - 30, 31 DE OUTUBRO E 12 DE NOVEMBRO DE 2015

GARANTA SEU ESPAGO

WWW.EXPONUTRITION.COM.BR

REUNIMOS AS PRINCIPAIS MARCAS
DO MERCADO MUNDIAL DE NUTRIGAD

ESPORTIVA. ESSE E 0 MOMENTO

| MAIORES SETORES BRASILEIROS
QUE MAIS CRESCE NO MUNDO.

DE POSICIONAR SUA EMPRESA S P 0 R T S
(  EPRODUTOS EM UM DOS “ '
| Sl U

APOIO INSTITUCIONAL REALIZAGHD
savaget

EXCIgLIBUF?




AG 0 Encontro Sport Fitness ‘ ‘

30 de agosto de 2015
RiO DE JANEIRO - R)
www.encontrosportfitness.com.br

EVENTOS

Curso de Recepcionistas

de Academia (RJ/MG)

15 de agosto de 2015 (Rio de Janeiro)
29 de agosto de 2015 (Belo Horizonte)
www.lafitness.com.br/recepcionistas

| Simpdsio Nacional de HIIT
29 de agosto de 2015
RI10 DE JANEIRO - R)
cursos@moveman.com.br

S ET 172 Congresso Internacional SM
Fitness & Wellness
04 a 06 de setembro de 2015
RIO DE JANEIRO - RJ
WWW.CONZressosm.com.br

IHRSA Fitness Brasil
17 a 19 de setembro de 2015
SAo PauLo - SP

www.fitnessbrasil.com.br

Curso de Recepcionistas
de Academia (SP)

20 de setembro de 2015

SAo PauLo - SP
www.lafitness.com.br/recepcionistas

Fitness Brasil Bahia
09 a 11 de outubro de 2015
SALVADOR - BA

www.fitnessbrasil.com.br

Simposio Brasileiro de
Personal Training

16 a 18 de outubro de 2015
GoIANIA - GO
www.simposiobrasileiro.com

continua »
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@\ E ET 72 Expo Nutrition
.. . | 30deoutubro a 01 de novembro de 2015

SAo PauLo - SP
www.exponutrition.com.br.

Recifitness

30 de outubro a 01 de novembro de 2015
RECIFE - PE

www.recifitness.com.br

62 Congresso Brasileiro sobre
Gestao do Esporte

22 a 24 de outubro de 2015

RIO DE JANEIRO - R}
www.cigesp2015.com

V Simpdsio Moveman de
Treinamento Funcional
24 de outubro de 2015
RIO DE JANEIRO - R]
cursos@moveman.com.br

i
Fisica
na Terceiralldade

Teoriae Pratica

Manual ¢
Personal Trainer
_ Brasileiro
PROF. FABIANO GUEDES VIEIRA

[ dis Trenameie cEm

Musculacao

EDUCACAQ FISICE
TERCEIRA IDAD
Francine

MANUAL DE ENSINO
Sérgio Maronese

MANUAL 00 PErsonAL (RPN

TRAINER BRASILEIRO AEJ:;:ET;E
Luiz Anténio

Domingues Fllho

Estrateglas x Resultados

|
EXERCICIOS
ABDOMINAIS

CORRIDA PARA CORREDORES Luiz Antén
Alexandre F. Machado Domingues Fllho




K radm que t0ca 3 Sua scadenis
‘“. :

- o5 melhores muUsicas com clima de academis {
- vinhetas personslizadas e com agendamento
- snUNcios dos seus eventos e promocoes
- sua radio Ndo pars de tocar mesmo sem internet

- seu aluno ouve a radio tembém pelo APP de
celular

- o0 aluno pode pedir mUsica pelo WhatsApc

@omh@@a ﬁamb@m a TV HHTMHX © Seu muwan ﬂ@it{r@

WWWHITMH.COM.8R

RADIOEHITMIN.COM.BR il B BOALE

2t HodY e ! nqq._. S e b BV DAY
2! Ognoas 9co9 a radio que tocaasua academs




