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Este texto pretende lancar um olhar sobre algumas condi¢des que cercam o
trabalho do profissional de Educagdo Fisica nas academias de musculacdo. Tem como
objetivo estimular o leitor a pensar sobre este tema.

Muito do que esté escrito aqui tem origem no contato diario com estudantes e
profissionais que atuam em academias. Estes contatos ocorrem no curso de graduagdo
em EF, em cursos de atualizagcdo e pds-graduacdo ministrados em diferentes locais,
através de contato continuo feito via e-mail e pela frequéncia (como praticante) em
diferentes academias em diferentes cidades. Além disto, na década de 1990, trabalhei 7
anos em um sal&o de musculagéo.

Como muitos de vocés, também vejo a musculacdo como um campo de trabalho
gratificante a0 ajudar as pessoas a se sentirem mais bonitas e saudaveis. Além disto,
vem experimentando um crescimento nos Ultimos anos e ainda tem muito a ser
explorado. Neste sentido, vem aumentando o volume de informagdes disponivel sobre
tudo que envolve esta prética. Cabe a nés profissionais de Educacdo Fisica ficarmos

atentos atodo este processo para nos mantermos como figura principal neste mercado.

Quando alguém diz que tem conversado com os donos de academias e que sabe
0 que eles querem e precisam, eu digo que tenho conversado com 0s professores e
estudantes de Educacdo Fisica (como vocé) e que venho tentando entender o que
guerem e precisam. Esta outra pessoa esta deixando claro que ndo se interessa em
conversar com vocé, mas somente com os donos de academias. Entdo, € possivel
pensar que esteja preocupada com sua condicdo de trabalho e remuneracdo ?

Todos sabemos que um bom profissional em uma academia de musculacéo,
deve apresentar algumas caracteristicas. Sd0 muitas e dentre elas podemos citar: 1)
capacidade de se relacionar bem com as pessoas, 2) iniciativa para solucionar problemas
e propor estratégias positivas para o ambiente de trabalho, 3) educacéo, 4) cuidado com



a aparéncia fisica, 5) mostrar efetivo conhecimento especifico daquilo que é sua
profissdo: elaboracéo de programas de treinamento. Também sabemos que se estas
caracteristicas estiverem bem desenvolvidas, a chance do profissional ser melhor
valorizado estard aumentada. Porém, serd que as pessoas que se propde a desenvolver
"estratégias’ para 0 crescimento da empresa "academia de musculagdo" estéo
facilitando isto?

Este texto se propde a fazer uma breve andlise do lugar que vem sendo dado ao
topico 5, o conhecimento especifico do profissional de Educagéo Fisica (EF). O topico 2
também ser& mencionado, pois para que o profissional possa satisfazé-lo, tem que ser

dado um lugar para que possa mostrar seu real conhecimento profissional.

1 - Realidade

Atualmente parece que agueles que se apresentam como consultores de
negocios, gestdo e marketing e que se dizem conhecedores de estratégias prometem
fazer a academia: 1) crescer, 2) aumentar a clientela, 3) aumentar os lucros, 4) cortar
custos. Ao que parece, a Unica parcela que caberia ao professor é exatamente a 42 —
corte dos gastos. Muitas vezes isto vem acompanhado da afirmativa de que isto é o
futuro do mercado e que temos que nos gustar as “novas tendéncias’.

Estas pessoas podem apresentar estratégias que se dizem inovadoras, mas que
resultam em somente tomar mais tempo do professor ndo acrescentando nada ao que
ele efetivamente deve fazer bem feito: prescrever treinamento e se relacionar com 0s

"l através

alunos na funcéo de professor deles. Talvez seja apresentada uma "inovagao
da colocagdo de um computador no sald de musculagdo, ndo existindo nenhuma
garantia ou dado que permita afirmar que isto realmente melhore seu trabalho, sua
empregabilidade ou sua remuneracdo (e nem mesmo para a academia). Lembre-se que
deveria ser muito mais importante que uma pessoa coloque seu cérebro para pensar e
ndo para computar. 1o ndo significa que o computador ndo seja bem vindo, mas que

devemos estar atento ao uso que esta sendo proposto para ele. Se este uso representa

! Vga o que escreveu Ricardo Semler: "Vivemos nos assustando com a velocidade das
mudancas. Ora, serd que e téo grande assm? O automdvel, em 1908, era uma carroceria de ago, com
quatro rodas, um motor de combustdo interna e um um cambio com embreagem, transportava cinco
pessoas e fazia 18 quildmtetros por hora. Cem anos depais...€ uma carroceria de ago, com quatro rodas,
um motor de combusto interna e um cdmbio com embreagem, transporta cinco pessoas — e a vel ocidade
média de S8o Paulo foi 17,5 quilémetros por horano ano passado!” (2005)



uma forma de desviar a atencdo do professor do saldo e ainda tentar substitui-lo na
prescricéo do treinamento, entdo um grande problema esté instalado e que afetard todo o
ambiente.

Nestas estratégias costumam acontecer também as seguintes situacoes:

1- Reunides em diferentes horérios que o professor comparece — insatisfeito - e
ndo recebe para isto. Sera que € uma estratégia para melhorar a qualidade do trabalho,
hora-extra ndo remunerada ? SO para informar: o professor recebe cerca de 7 reais a
hora/aula e existe pouca perspectiva na “empresa’ de que um aumento real de sua
remuneracao seja entendido como investimento na qualidade do trabalho prestado pela
academia. E a academia (empresa) ainda apresenta nestas reunides a estratégia de gestéo
para melhorar a qualidade do servigo prestado...!

2- investimento de centenas de milhares de reais em equipamentos, porque ha
recursos paratal e a mensalidade permite (cerca de R$300,00). Segundo a empresa, este
valor se justifica pelo nivel dos equipamentos, pela estrutura dos vesti&rios e das
dependéncias. Além disto, destacam a qualidade dos professores. Mas estes recebem
R$8,00 a hora aula, ou sgja, 0 mesmo que has academias que tem uma estrutura muito
aguém desta academia "de ato nivel". Logo, investe-se (muito) dinheiro em tudo,
menos para remunerar o professor. Mas nas reunides internas o discurso é de busca da
exceléncia na relacdo da empresa com os clientes e com os funcionarios. Vocé escutara
"pagamos o salario médio do mercado..." mas ndo aceitam falar que a academia €
“média no mercado. Ela quer ser superior as outras. A mensalidade também néo é
"média no mercado...."

3 — Contratagdo de consultores e servicos que prometem fazer a academia
crescer, “se gjustando as tendéncias de mercado”, “aumentando a eficiéncia nas vendas”
e “gustando a conduta dos funciondrios’, tudo isto muitas vezes através de
procedimentos padronizados.

Somente para uma comparagdo introdutoria, veja estes anlincios de empregos em
um jornal de bairro (Destak jornal — zona leste — fevereiro/2010):



Anuncios com vagas para graduados em nivel superior, dentre outros.
Gerente de suprimentos (sal&rio de R$ 3500,00 + beneficios);
Coordenador contabil (R$ 4000,00 a R$ 5000,00 + beneficios);
Comprador (R$2200,00 + beneficios)

Anuncios para técnicos, dentre outros:

Edificacbes (R$2000,00 + beneficios)

Mecanico de manutencdo (R$1600,00 a R$2300,00 + beneficios);
Técnico orcamentista comercial (R$1600,00 a R$2000,00 + beneficios)

Anuncios para 2° grau, dentre outros:
Gerente operacional (R$1800,00 + beneficios)
Inspetor de seguranca (R$1421,00 + beneficios)

E o mais importante em todos os anuncios. descri¢cdo dos conhecimentos especificos
que o candidato dever& comprovar para a admissao.

Infelizmente, nds da Ed. Fisica ainda estamos longe, muito longe disto.

Tanto do ponto de vista salarial quanto daquilo que venho insistindo, ou sgja,
exceléncia e valorizagdo pelo conhecimento, ainda estamos muito longe. Se esta
segunda coisa ndo acontece, 0 sal&rio ndo chega nem perto destas outras &reas, mesmo
onde se exige apenas o nivel médio/técnico. Vocé acha que os atuais consultores e 0s
sistemas de gestdo que vem sendo implantados nas academias vem melhorando isto? A

resposta parece 6biva: NAO.

2 - Informacdo / conhecimento

Quantos de vocés ja viveram ou vivem uma situagdo em que parece que tudo que
propdem a academia ndo € considerado e nem levado adiante? Ou sgja: “ja falei, mas

ndo escutam. A gente falando n&o adianta nada...”

Parece que o professor ndo é tratado como parceiro, interessado em melhorar o
ambiente de trabalho e a satisfac&o dos alunos. Chega-se a situagdo em que o professor
€ tratado quase que como um adversério da empresa, pois ndo é ouvido e as medidas sdo
tomadas independentemente das suas idéias, opinibes e, principamente, do seu
conhecimento especifico. Nesta hora é contratado o consultor de negécios (ou qualquer



outro nome), no qual é depositada extrema confianga. As vezes ele até fala o que os
professores ja falavam antes...mas agora serd ouvido. E ele serd pago paraisto.

Tais consultores se apresentam como possuidores de conhecimento (Pds
graduacdo, etc) para prestar consultoria e valorizam isto. Mas seré que estdo conferindo
0 mesmo valor junto as academias, em relacdo a exceléncia em conhecimento especifico
de Ed. Fisica dos professores na musculacdo? Um exemplo cléssico aconteceu em um
site, onde um professor de Ed. Fisica apresentou seu curriculo (graduagdo, pés-
graduacdo, etc.) para oferecer seus servicos de consultoria a academias. Mas a0 mesmo
tempo anexou texto afirmando que a pratica é a Unica coisa que realmente proporciona
conhecimento ao profissional! Parece contraditorio com a sua auto-apresentacdo? Entdo
ndo serd necessario contraté-lo para nada...E se ele estiver certo, vamos voltar a praticar
e ensinar musculagdo como acontecia no inicio do século XX. Este professor retirou
este anexo de sua pagina. O que ndo é suficiente para pensarmos que passou a negar
esta palavras.

Algumas pessoas como esta citada, podem estar minimizando a importancia do
conhecimento especifico por duas razdes. 1) porque ndo tem este conhecimento e/ou
2) porque se o conhecimento for valorizado eles perdem espaco no mercado que
tentam criar para seus produtos e servigos.

E importante refletir sobre 0 qué vem sendo ensinado s pessoas sobre, salide,
corpo, treinamento. A reflex@o se faz necesséria para percebermos se estamos sendo
absorvidos por uma visdo utilitarista, onde a Unica coisa que importa sdo informactes
(supostamente) “Uteis’ para competitividade, mesmo em detrimento da qualidade do
que é efetivamente ensinado. E isto garante tais resultados? Quais sdo atualmente, as
reals possibilidades para o profissional manter o controle das suas atividades e decisdes
profissionais? Serd que estdo sendo levados a tomé-las sem o devido auto-controle,
essencial para que se goste do que faz e o faga com qualidade real ? Mas qualidade
inerente, real e ndo somente ssimulada. A respeito do uso da palavra qualidade, sugiro
ler Ricardo Semler.

Neste contexto tenta-se tornar o aluno um cliente e o professor um prestador de
servigos. Analisem as situagdes a seguir:

1- para o conserto de seu computador ndo fara diferenca qual o funcionario da
empresa que 0 executar: todos prestardo o servigco de acordo com procedimentos
relativamente padronizados. N80 sera necessario nenhuma interagdo com vocé e a sua

presenca serd dispensavel. Somente lhe serd perguntado qual o defeito da maquina, que



vocé poderd informar por e-mail. Um prestador de servigos atendeu uma demanda de
um cliente.

2- uma mulher de 50 anos vai treinar musculacéo em uma academia. O professor
elabora o treinamento e estard sempre la quando ela comparecer para treinar. Nesta
situagcdo ocorre obrigatoriamente uma interacdo direta e diaria entre professor e aluno.
Neste ambiente, esta mulher € muito mais do que um cliente em relacdo ao professor:
ela é sua aluna. Pode até ser uma prestagdo de servico, mas ndo se resumira a isto, pois
h& uma relacdo pedagdgica, inexistente naquele outro tipo de prestagdo de servico.
Portanto, o aluno € muito mais que um cliente, e o professor € muito mais que um
prestador de servico e, por causa disto, 0 professor tem a possibilidade de mostrar seu
diferencial. Esta mulher € cliente da academia e aluna do professor.

Vocé ja percebeu que é isto que alguns "experts' tentam tirar de nés? Com um
discurso sobre um campo de conhecimento que ndo € nosso por formagdo, vem
sugerindo aos professores se tornarem prestadores de servigo atendendo a clientes.
Diminuem a importéancia das competéncias de professor, atitude esta mascarada em
nome da "qualidade" do atendimento. Procure saber quantos professores efetivamente
aumentaram a remuneracdo e se sentiram mais satisfeitos com seu trabalho diario ao
participarem de tais estratégias.

Alguém ja recebeu um e-mail dizendo que na academia h& o "profissional
de servicos', popularmente conhecido como professor...? Escrito por um
professor de EF~

Esta reducdo da importancia da competéncia em Educagdo Fisica resulta em
facilitar uma demissdo, porgue o profissional podera ser substituido por qualquer outro.
Ou seja, onde todos se parecem iguais (nivelados por baixo) fica fécil substituir de
acordo com a conveniéncia da academia (e isto foi marca registrada da proposta da
empresa Body Systems®). Isto pode parecer ébvio para a empresa, mas Vocé ndo acha
que o profissional tem quem defender a si proprio primeiro ? Porque se ndo o fizer,
corre-se 0 risco de a empresa ndo o fazer, porque todos que por ali passarem prestaréo o
mesmo servico, devido a baixa exigéncia intelectual. Porém, ndo parece 6bvio que
também € bom para a empresa contar com profissionais diferenciados e que se
destacam?



3 -0 "atendimento"

Uma outra idéia comum € a necessidade de priorizar o "atendimento”. Todos j&
sabem que o trabalho de professor bem executado, de acordo com a formagédo
profissional, beneficiara a todos, resultando em pessoas que trabalhardo mais felizes
com o que fazem e, obviamente, em melhor atendimento. Trabalhar feliz gera melhores
resultados inclusive para a empresa: com certeza € muito melhor para a empresa manter
profissionais felizes com o que fazem e sentindo-se valorizados (de verdade) do que
pagar consultores com estratégias para criar um clima de aparente satisfacdo e que ndo
buscam valorizar a competéncia profissional especifica em Educacdo Fisica. Porém,
desconsiderar isto, pode resultar em professores insatisfeitos, mas que nao falam com
medo de perder o emprego. O pior € que isto € percebido internamente (insatisfacao) e
nada é feito para melhorar a situacéo; pelo contrério, tais estratégias sdo mantidas e
os professores chegam a ser tratados como adversarios. Todos perdem, o professor, a
academia e os alunos.

"Nenhum trabalho, mais que o criativo, é capaz de proporcionar prazer a quem o
executa." (Domenico de Masi).

Nesta questdo do atendimento, contrata-se um estagiario mas exige que ele ja
saiba trabalhar e atender como um profissional, como se ja tivesse experiéncia e ndo
fosse apenas um estudante que ainda estd4 aprendendo: cabe a academia mostrar o
caminho interno adequado. Da mesma forma, o coordenador muitas vezes € escolhido
sem ter nenhuma experiéncia nem perfil para tal: logo a academia ndo pode cobrar
muita coisa dele, pois ndo se empenhou em buscar uma pessoa com experiéncia e perfil
adequados. Além disto, muitas vezes esta pessoa acaba fazendo servico de outras éreas:
manutencdo, secretaria, promocao de eventos, etc. Um coordenador técnico tem que,
efetivamente, coordenar o trabalho da equipe, pois ele deve ser responsavel pela boa
atuacdo dos professores e estagi&rios. Mas ele tem que cobrar isto regularmente:
somente falar nareunido é insuficiente, pois o controle tem que ser diario& 0 mesmo é
valido para o proprietario em relacdo ao coordenador. Mas lembre-se: ndo se deve
confundir a cobranga com a limitagdo do trabalho. Um trabalho deve proporcionar
prazer, liberdade e disciplina (Seybold). Pode-se chegar a conclusdo que demissdes
Serdo necessérias.

Algumas pessoas (popularmente conhecidas como “consultores’), vendem a
idéia de que ensinardo aos professores a prestar um bom “atendimento”. Talvez refiram-



se a ser educado, tratar as pessoas pelo nome, vestir-se bem ou usar um computador (em
beneficio do consultor, ébvio). Porém, exigir um bom atendimento implica também
proporcionar boas condi¢des de trabalho e valorizar o conhecimento especifico.
Pergunte aos professores se eles se sentem satisfeitos e trabalham com mais empenho
guando seu conhecimento € valorizado.

Em muitos momentos fica a impressdo que atender bem um "cliente" significa
falar o que ele quer ouvir, como se faz quando se esta vendendo um automével. Porém,
enquanto professor, falar o que o cliente quer ouvir pode conduzi-lo a falar 0 que ndo
queria, que sabe que esta errado e vai contratudo que se orgulha em saber.

Para o bom professor, a especificidade do bom atendimento significa fornecer
informacOes corretas, de maneira didatica, mostrando ao aluno a necessidade de ter sua
prética orientada por um bom profissional que sabe realmente o que est4 fazendo. Antes
de tudo, mostrar conhecimento cativa o aluno. Bom atendimento néo significa
somente ser um “animador”; pode estar agradando pelo bom relacionamento mas pode
estar desde longa data falando coisas erradas e com isto prejudicando a imagem da
Educacdo Fisica e da academia em que trabalha. Neste momento, cabe a seguinte
pergunta: 0os empregadores que se dizem preocupados com o bom atendimento ao aluno
e exigem isto dos seus professores, se preocupam em dar boas condi¢des de trabalho ?

Portanto, 0 mercado da musculagdo vem sendo leal com os seus clientes ? E
com os professores ?

M as ndo se esqueca, N0sso mer cado somos noés.
Per cebam que hé pessoas que tentam ser eficientes em explorar os recursos de um
computador mas que ainda sdo muito deficientes em explorar osrecursos do

proprio cérebro.

4 - A padronizacido

Uma das medidas adotadas por agumas academias € a padronizacéo de
procedimentos. Isto pode ser interessante para algumas situagdes mas os problemas
comegcam quando € proposta para o principal trabalho do professor: a prescricdo do
treinamento. Sabemos que um programa de treinamento pode ser elaborado de diversas
formas e isto se justifica facilmente através de uma disciplina chamada "Teoria do
treinamento”. De acordo com os diferentes objetivos, o estado de treinamento, o tempo
disponivel do aluno e os recursos materiais, 0 programa de treinamento devera ser



elaborado pelo professor. Além disto, 0 aluno que procura a academia para ser atendido
por um bom profissional (disponibilizar bons profissionais € uma obrigagdo e uma
estratégia de propaganda da academia), espera que 0 seu treinamento seja elaborado de
acordo com sua individualidade. Esta € uma das vantagens da musculacéo: as amplas
possibilidades de se elaborar o treinamento e atender especificamente cada praticante.
Nenhuma outra atividade permite isto da mesma forma. O professor sabe disto e o aluno
espera isto. Neste sentido, as tentativas de padronizar as prescri¢gdes somente resultam
em limitar as prescricdes e, obviamente, de satisfazer o aluno. Ou sga, tenta-se
retirar da musculagcdo uma de suas principais vantagens. a individualizagdo do
treinamento. Com certeza, alunos de academias onde estdo reduzidas as possibilidades
de prescrever o treinamento de forma variada, ndo sabem o quanto poderiam ficar mais
motivados para a prética se esta limitacdo ndo acontecesse. Além disto, os (bons)
professores também se sentem muito mais motivados quando trabalham explorando as
enormes possibilidades de prescricdo; isto pela importante razéo de que estéo usando
sua inteligéncia e isto € essencial para que alguém se sinta motivado a trabalhar. Sdo
dezenas de depoimentos neste sentido, tanto de profesores e estagi&rios, como de
praticantes, depoimentos estes que venho escutando ao longo de vérios anos.

Neste contexto, considero a impossibilidade de provar que o sistema
funciona melhor em condic¢des de padronizacdo da prescri¢cao do treinamento. Mas
nao se esgueca que 0 sistema € composto, primeiramente, pelo professor e seus
alunos, praticantes de musculagéo; mas o beneficio € também da academia.

Além disto, academias que adotam procedimentos desta natureza (as vezes
ancorados em “tecnologia...”), ndo apresentam profissionais mais satisfeitos com o
trabalho e que, de acordo com muitos depoimentos, sentem que a sua possibilidade de
prestar um melhor atendimento ndo foi melhorada em nenhum sentido. Acho que as
academias deveriam se permitir tomar conhecimento disto e aceitarem esta realidade.

V océ acha que quem fala que um software pode fazer o seu trabalho melhor que
vocé e que € a melhor ferramenta para controlar o seu trabalho (e que vocé vai ser
substituido por um robd) esta realmente preocupado com sua profissdo, a Educacéo
Fisica?

Baixa remuneragdo e pouco reconhecimento ndo serdo combatidos com uma

atuacdo padronizada que qualquer um é capaz de repetir.



5 - Interesse de guem?

Neste cen&rio, 0 aluno na academia pode pensar erradamente que o professor
esta servindo aos seus interesses quando prescreve o treinamento, mas ndo sabe que
muitas vezes nem o interesse do professor de realizar o melhor trabalho esta sendo
respeitado. |sto porque este é realizado, por exigéncia da empresa, de maneira repetitiva,
padronizada e ndo atende as necessidades reais do praticante, além de ndo permitir ao
profissional explorar seu conhecimento na prescri¢éo, conhecimento este que tornaria a
préica do aluno muito mais variada e motivante. Nesta perspectiva equivocada, o
profissional nem precisa possuir um conhecimento adequado da &rea que trabalha,
porque muitas academias ndo exigem isto.

Neste contexto podem até aparecer informagdes moldadas que acredita-se (sem
nenhuma comprovagdo) serem Uteis para 0 crescimento da empresa. Mais uma vez, o
conhecimento do professor é colocado em segundo plano e, em Ultima insténcia, é
sempre melhor falar a verdade com o aluno (sobre questBes de salide, atividade fisica,
treinamento), antes que ele descubra que estd sendo enganado. O professor pode estar
sendo levado a falar aquilo que vai beneficiar o consultor, para ele continuar
justificando o pagamento que recebe pela “consultoria’. Podemos dizer que, na verdade,
0 aluno esperaouvir o0 que o bom profissional realmente sabe, com competéncia.

Analisando a situacdo nos ultimos anos, nenhuma estratégia gerencial ou de
marketing conseguiu melhorar as condigdes de trabalho, a estabilidade ou a
remuneracao do professor na musculagéo. Pelo contrério, somente piorou: os sal&rios
(hora/aul@) diminuiram (é sO ver nas grandes academias) €/ou aumentam muito pouco
com o tempo. Eu mesmo trabalhei em um sal&o de musculagdo por 7 anos na década de
1990 e, naquela época, eu e outros colegas ja ganhdvamos acima da média do mercado
atua. SO o trabalho como personal trainer permitiu isto, mas ele depende
exclusivamente do profissional conseguir fazé-lo, sem precisar das tais estratégias
gerenciais que as empresas adotam ou consultores oferecem.

Devemos ficar atentos as estratégias baseadas somente nas necessidades das
empresas e nao dos profissionais (e consequentemente da populagdo que vai frequentar
e treinar); ndo que isto sgja errado, mas o0 problema € que academias onde trabalham
professores, ndo deveriam ser integralmente geridas (para o bem da profisséo e da
populacéo e até da propria academia) como empresas de conserto de computadores: ja
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expliquei arazéo disto. Porém, reforgo: estou me dirigindo essencialmente ao professor

de Educacéo Fisica e as suas condi¢des de trabalho e remuneracdo, em defesa dele.

6 - A contratacéo e a qualidade

Na Educacao Fisica, especialmente nas academias, ndo acontece 0 mesmo que
em outras profissdes. competicdo pelos melhores profissionais, com proposas
vantajosas para mudanca de emprego ou pararetencdo do profissional.

Isto tem inicio no processo de contratacdo dos professores que muitas vezes nao
busca diferenciar os melhores candidatos. Ha uma necessidade que seja feita uma
avaliacdo do conhecimento do candidato a professor, com base em parametros
cientificos e didaticos. Isto reflete uma preocupacdo real com a qualidade, diferenciando
0s bons dos ruins, baseado no fato de que os candidatos n&o sdo iguais quando se trata
da competéncia especifica Para se exigir qualidade e comprometimento de um
profissional, este deveria ser submetido a um minimo de avaliagdo do seu conhecimento
guando foi contratado. As academias devem assumir a responsabilidade pelos
profissionais que estdo contratando. Muitas somente estdo prontos a reclamar da méa
gualidade do trabalho dos professores, do pouco envolvimento com a academia. Mas
ndo fazem nenhum tipo de acompanhamento das competéncias especificas do
profissional, para manté-lo ou demiti-lo. VVocé podera ouvir que isto custa dinheiro, mas
o fato € que ndo percebem (ou ndo querem perceber) que isto € um investimento em
gualidade. Entéo gastam dinheiro com softwares ou consultores (que ndo se preocupam
com a competéncia do professor) e que prometem resolver todos estes problemas...

Porém, para que o processo de contratacéo possa ser feito de tal forma, a
academia deve contar também com profissionais competentes o suficiente para avaliar
um candidato.

Felizmente, j& existem locais onde o conhecimento é levado a sé&rio e o
profissional é contratado e tratado como tal.

7 - Professor é, antes de tudo, PROFESSOR

Professor € formador de opinido, pois as pessoas procuram eles para aprender
algo, para se aprimorar em algo. N&o deixem que tomem isto de vocés, e muito menos
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gue aparecam pessoas que querem se passar por formadores de opinido somente em
beneficio proprio e as custas de sua perda de espaco no mercado.

Professor ndo é profissional de vendas. Ele ndo deve ter fun¢do de vendas na
academia. Isto é funcdo da recepcdo da academia ou de outros profissionais contratados
paraisto. Tentar fazer que ele assuma uma postura de vendedor no saldo de musculagdo
somente sera um desvio da funcdo para o qua tem formacdo: ensinar e treinar as
pessoas. Investir no aprimoramento dele como professor (e esta € sua profissao e arazéo
pelaqual é contratado) podera resultar em melhores vendas para a academia, porque ele
estara fazendo bem feito o que tem formag&o para fazer, que é treinar as pessoas. N&o

faz sentido desvié-lo de fungéo.

O que émais escasso para o professor de EF: remuneracao e estabilidade.

Vocé tem que se concentrar nasvariveis mais escassas.

Mas atencdo professor: sem o habito de estudar ndo sera possivel avancar no
raciocinio e entendimento da prescri¢do e da prética do treinamento, consequentemente
em qualidade do trabalho. Quanto vai ler na proxima semana sobre o conhecimento
relacionado ao seu trabalho? E no proximo més? Nos proximos 6 meses? Esta é sua
principal auto-responsabilidade. Se fica argumentando que ndo tem jeito de mudar
porque “lafora, no mercado, na prética a realidade € outra’, entdo ndo precisa aprender
mais nada. Serd que € isto mesmo?

Ja alguns anos atrés, se ouvia dizer "que cada vez mais, para obter o
méximo de sucesso possivel, os funcionarios tém que ser antes de tudo fiéis a si

mesmos."

Sabem qual é na verdade, o principal motivo de toda esta andlise ? Simples. o
mercado do fitness. Nés somos a figura principal e devemos colher os maiores lucros,
comandando as agdes com competéncia técnica, para ndo perdermos o dinheiro deste
segmento para outros profissionais. Todos estéo de olho.

Pense duas vezes antes de ficar impressionado com aguela consultoria que
carrega a propaganda de sucesso em grandes academias. Lembre-se, conforme j&

mostrei antes, muitas destas grandes academias ndo valorizam o professor mais do que

12



aquela academia menor, no bairro, que ndo contratou consultoria nenhuma. E se a

consultoria resultou em sucesso para a grande academia procure saber se isto se refletiu

também em sucesso para 0S seus professores; mas sucesso real, ou seja, melhor

remuneracéo, estabilidade e, antes de tudo, reconhecimento profissional.

Porque vocé, estudante ou profissional de Educacéo Fisica, ndo é uma grande
academia; portanto, aquela propaganda de sucesso para grandes academias, pode
nao estar falando para vocé e suas necessidades profissonaisindividuais.

Pergunte aos profissionais que j& trabalharam em academias com estas
estratégias gerenciais e hoje estdo gerindo suas proprias carreiras. Certamente vocé
ouvird o alivio que sentem por ndo precisarem mais se sujeitar a estes sistemas que em
nada colaboraram para que melhorassem a remuneracéo ou a estabilidade, mas somente

representava um estresse (desnecessario) para eles enquanto profissionais.

Certamente, tais consultores contardo historinhas e fabulas interessantes sobre
monges chineses ou alguma pessoa que superou alguma situagao intrigante ou desafio.
O objetivo é fazé-lo pensar em seguir um novo caminho na profissdo, etc, através do
exemplo destas fabulas; porém isto sera usado como uma maneira de fazé-lo acreditar
na sua consultoria e acreditar em tudo que ele falar dai em diante, através desta
tentativa de impressiona-lo, com tais fabulas. Mas se vocé observar bem, até a proposta
de consultoria ndo tem nada de diferente do que a grande maioria dos consultores
fazem, sendo que, provavelmente, muitos deles também ainda ndo alcancaram o
desenvolvimento profissional, financeiro e pessoal que prometem para vocé. Eles
mesmos ndo se impressionaram com as fabulas e também ndo fizeram nada de
diferente. E, muito provavelmente, agueles que conseguiram isto, ndo conseguiram
fazer o mesmo para quem os contratou. Mas convenceram que conseguem: isto é
marketing. Estas pessoas buscam espaco para seus produtos e servicos tirando a
importancia do professor competente, talvez porgue ndo tem competéncia para fazer de
outra forma. Com certeza, sempre sairdo perdendo para um bom professor em um
debate informado sobre este campo de trabalho...melhor entéo evita-lo...

N& quero que fique a impressdo que estou sugerindo desconsiderarmos
totalmente os conhecimentos oriundos das &reas de gestdo e marketing. Mas estou

alertando para a maneira como podem estar intervindo no ramo das academias de
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musculagdo. Repito: 0 meu foco sempre seréo os resultados que tais intervencoes
vem trazendo para o professor de Educacao Fisica.

Muitas vezes estas estratégias citadas talvez j& tenham sido aplicadas com
sucesso em outros ramos profissionais e os funcionarios foram efetivamente
beneficiados. Mas estamos falando de Educacdo Fisica e academias de musculacdo e
ndo de engenharia civil, economia, informatica, etc. Nas academias o fato é que muitas
destas estratégias ndo vem melhorando as condi¢des de trabalho e nem a remuneracéo.

Porém, se alguém insistir em usar a comparagdd Com Outros campos
profissionais, temos que analisar em diferentes sentidos. Vejam estes exemplos:

- em matéria publicada no jornal Estado de Minas (11/07/2010), mostrou-se a
crescente demanda por profissionais da &rea de logistica. Citando uma consultora desta
area, o jornal expbe sua fala: “As empresas querem profissionais qualificados. Buscam
também, profissionais com nivel superior completo e com pos-graduacéo na area de
logistica...” Segundo outro consultor “ndo ha mais espago para amadorismos e no
guesito formac&o, as empresas realmente ndo estdo dispostas a negociar”. Segundo
outro especialista no setor, ressalta-se a importancia da qualificagdo voltada para a
realizac8o prética e ao incremento da disseminac&o de contetido técnico-académico. No
caso da logistica conforme a matéria, um “trainee” pode receber R$2000,00 por més e
um bom profissional R$8000,00 com carteira assinada. ..

- em outra matéria neste mesmo jornal, no dia 30/12/2011, destaca-se 0s “jovens
profissionais que sabem gerenciar a propria carreira’. Segundo uma professora da
Fundacdo Dom Cabral citada, “passamos do empregado obediente e disciplinado a
individuos mais autbnomos e empreendedores, gestores de sua relacdo com a empresa,
crescimento e carreira. As empresas precisam desses ‘meninos  para explorar
inovagdes...” Na matéria s80 apontadas algumas coisas essenciais para 0s jovens
profissionais e entre elas aparece “investir em formagdo académica solida e participar de
programas de iniciac8o cientifica e apresentar trabalho académico.” Para as empresas é
sugerido, entre outras coisas “criar espagos de trabalho com desafios continuos e
oferecer remuneracdo competitiva como pré-requisito frente a um mercado demandante
e agressivo”.

- em diversas outras areas, empresas promovem € pagam cursos de
aperfeicoamento e atualizacdo (até pds-graduacdo) para seus profissionais, porque
entendem isto como um investimento essencial em qualidade. Neste aspecto, 0 mercado
de academias ainda esta devendo muito.
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Portanto, se a academia esta reclamando que s6 aparecem candidatos de baixo
nivel e que ndo demonstram um minimo de conhecimento da area, ela precisa refletir o
que esta fazendo para ter um nome no mercado que atrai 0s bons candidatos. E antes
disso, 0 que est& fazendo para reter os bons profissionais que ja possui.

Ent&o, o que estdo fazendo os "consultores’ em nossa area?

Sera que o caminho é aprender a usar um software em que nenhuma destas
competéncias (ou qualquer outra) é necessaria?

O consultor vai mencionar aquelas academias onde obtiveram algum resultado.
M as nunca mencionar & aquelas onde n&o obtiveram nenhum resultado positivo, ou
sgj a, fracassaram. Estas inclusive podem ser em nimero muito maior que as primeiras.
Neste momento pode vir o argumento de que o0 insucesso foi devido a0 néo
cumprimento adequado das orientagdes da consultoria. Porém, este € um tipo de
argumento muito facil de ser usado, vocé ndo acha? Assim, qualquer fracasso fica
explicado, colocando-se a culpa nos outros, ndo sendo, inclusive, necessario comprovar
que foi realmente isto que aconteceu. "Errar € humano...colocar a culpa nos outros
entdo, nem se fala..." Mas, lembrem-se sempre: nas academias onde algum resultado
foi alcancado, quantos professores tiveram algum ganho real de remuneracao,
melhoraram as condi¢des de trabalho e foram mais respeitados como profissionais
e passaram a se sentir mais satisfeitos no dia-a-dia nestas academias?

Ja dizia um ditado nos EUA:
" Se vocé néo pode ofusca’-los com brilho, confunda-os com papo furado”
Paramim é exatamente 0 que fazem muitos destes consultores.

As consultorias podem ser bastantes Uteis, quando voltadas para aprimorar o
atendimento na secretaria, com treinamento visando estratégias de apresentacdo da
academia e oferta dos pacotes de servicos; ou ainda para pensar a fixacéo da marca da
academia perante o publico alvo; também se 0 objetivo é o guste das contas evitando
dissabores com impostos e multas. Mas, o tipo de profissional que presta este servico,
pode ndo ter o entendimento minimo do papel do professor no sald de musculacéo.
Nesta hora, pode tentar tratalo como outros trabalhadores de areas completamente
diferentes (como o técnico da empresa de manutencéo de computadores). Este é o
ponto critico, central em minha andlise. E os proprietarios das academias tem a
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obrigagdo de fazer este discernimento. Parafraseando Ricardo Semler, podemos dizer
que consultores (na Ed. Fisica) pertencem a um grupo hibrido que tentam deixar de ser
empregados, mas ndo chegam a ser patrdes. Agora, 0 mais decepcionante acontece
quando o consultor € também Prof. de EF e alimenta todos estes prejuizos para a
profissio.

Felizmente, varias pessoas ja perceberam isto e eu mesmo conhego varias, entre
professores, proprietarios e até de propostas de consultoria diferenciadas.

Pode ficar a impressdo que eu somente apontei problemas e ndo as solugdes.
Obviamente ndo vou me comportar como mais um consultor que se propde a apresentar
todas as estratégias para melhorar tudo. Conforme dito, este texto se propds a ser uma
contribuicdo para pensar toda vez que for confrontado com tais situagbes. Mas, com
certeza, existem muitos profissionais que entendem isto e ja se posicionam a frente,
colhendo seus frutos. Portanto, a intencdo ndo € estimular um clima de confronto, mas

sugerir que as solugdes podem ser de f&cil acesso, dentro da prépria academia.

E se vocé é empres&rio, apesar de eu ter dito no comego que este texto se
direcionava para o professor, percebeu que o interesse também € seu? Portanto, pense
bem antes de gastar cada centavo com certos tipos de intervencdes. Analise se ha um
ganho real de sua parte e ndo somente uma perspectiva de ganho futuro; tanto em
dinheiro quanto em qualidade do trabalho. Isto porque aquele que vier a propor alguma
intervencdo vai ganhar com certeza (e sera do seu dinheiro) e ainda usara 0 nome da sua
empresa para se fixar no mercado, mesmo que vocé ndo tenha ganho nada com isto.

E antes de tudo, um empresario deveria sempre manter seus funcionarios
do seu lado, porque, no fim das contas, sdo eles que efetivamente trabalhar&o pela
empresa.

16



Sevocé que leu estetexto quiser conversar mais sobre 0 assunto, enviar seus

comentarios ou compartilhar sua vivéncia profissonal em uma academia de

musculacio, por favor entre em contato.

Um abraco

Prof. Dr. Fernando Vitor Lima

Laboratério do Treinamento na Musculacao

Escola de Educacéo Fisica, Fisioterapia e Terapia Ocupacional
Universidade Federal de Minas Gerais

fernandolimanet @netscape.net

99567005
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