
COMO ABORDAR  
E CONVERTER 
ALUNOS NO 
PRIMEIRO CONTATO
Por Rafa Lund

Na aula de hoje, eu quero te mostrar uma forma 
de encantar o cliente em apenas 3 passos

Isso vai fazer você:


☝  Conseguir alunos de Personal sem fazer esforço 
para vender o seu serviço;


 ✌  Ser reconhecido como superior e 
consequentemente cobrar um valor mais caro. (Ser 
especialista é diferente de SER PERCEBIDO como 
especialista);

Num mercado cada vez mais cheio e competitivo, 
esses são 2 fatores chaves para o sucesso na EF.

Mas será que funciona mesmo?

@RafaLund 
@TreinoBaseadoEmEvidencia
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A maior parte das 
pessoas quando ouve 
o termo AVALIAÇÃO 

pensa apenas na 
composição 
corporal…

Métodos de Composição Corporal?

Movimento  Treinamento   

Agudo  Crônico  

O Resultado do aluno NÃO acontece na primeira sessão, 
então como mostrar o que você é capaz de entregar? 



Expectativa
PRESCRIÇÃO DO TREINO

Realidade 

Comandos 
Mostra 
Filma 

Faz tudo, mas 
a pessoa não 

melhora… 

Expectativa
PRESCRIÇÃO DO TREINO

Realidade 

NÃO É SÓ UMA QUESTÃO 
DE CORREÇÃO, VOCÊ 

PRECISA ENCONTRAR A 
RAIZ DO PROBLEMA. 

PRESCRIÇÃO DO TREINO
Se você não encontrar a raiz do 

problema e tentar treinar assim mesmo, 
existem apenas 2 caminhos: 

☝  Sobrecarregar um movimento ruim 

e acabar lesionando seu aluno;


 ✌  Ficar tentando corrigir sem aumentar a 
carga, o que vai fazer com que ele não 
atinja o resultado que espera. 

É aí que está o pulo do gato! 
Atualmente, poucos profissionais sabem 
fazer isso de forma simples e eficiente!



Consulta/Conversa Inicial 
✓ Objetivo 

✓ O que gosta e o que NÃO gosta 

✓ O que já fez para tentar atingir o 
objetivo? 

✓ Porque acha de deu errado e como 
poderia ser diferente? 

✓ Exames Atuais, Histórico Familiar… 

✓ Avaliação de Movimento para 
saber como será a Prescrição

Treinamento: 2 programas alternados a cada 4 semanas.	
4 Séries de 10 a 12RM	
Intervalo de 60 a 90seg	

3x/semana sendo a 4a semana apenas 2x

COMPLEX 1 COMPLEX 2
AGACHAMENTO 	

LEVANTAMENTO TERRA ROMENO	
AGACHAMENTO COM BOLA SUÍÇA	

SUPINO 	
PUXADA	

DESENVOLVIMENTO HBC	
CRUCIFIXO NO BANCO INCLINADO 	

REMADA SENTADA	
ABDUÇÃO DE OMBROS	
EXTENSÃO LOMBAR

LEVANTAMENTO TERRA	
CADEIRA/MESA FLEXORA	
CADEIRA EXTENSORA	

SUPINO INCLINADO HBC	
PUXADA FECHADA	

DESENVOLVIMENTO ARNOLD	
CROSSOVER	

REMADA APOIADA HBC	
"FACE PULLS”	

EXTENSÃO LOMBAR



“Todo mundo tem  
um plano, até levar o 
primeiro soco na cara” 

Todos devem realizar o mesmo Programa de Treinamento???
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Enquanto outras ganham peso, 
mesmo adicionando treino e 
mantendo a ingesta energética

Algumas pessoas perdem peso de 
maneira significativa, apenas 

adicionando exercício às suas rotinas…

Med Sci Sports Exerc. 2019 Feb;51(2):315-322

Variabilidade individual no Peso Corporal 
após 24 semanas de Exercício



Mudanças no Tamanho do Músculo

Age. 2016 Feb;38(1):10.

Busca orientações Gerais
CIENTISTA TREINADOR

Otimiza estratégias  
INDIVIDUAIS de Treinamento

PROVÁVEL EFEITO POSITIVO
OBSERVEI REPOSTAS DIFERENTES. VOU 
USAR APENAS COM OS ATLETAS A & B, 

MAS NÃO COM OS ATLETAS C & D

Conclusão do  
cientista

Conclusão do  
TREINADOR

Não é necessariamente contraditório Ad
ap

ta
do

 d
e 

Minha conduta na prescrição é considerar: Objetivos, Necessidades e Preferências

Quem é o seu Cliente?



DISFUNÇÕES - TORNOZELO E PÉ
Perda das curvaturas 
da coluna - Butt Wink

Projeção demasiada 
(não intencional) do 

tronco à frente
LIMITAR A AMPLITUDE



DISFUNÇÕES - TORNOZELO E PÉ
Colapso medial Alinhamento não intencional 

dos pés para fora 

Queda do Arco Plantar  
e/ou distribuição desigual 

do peso no pé. 

 TRIPÉ DO PÉ 

DISFUNÇÕES - QUADRIL
Colapso medial Perda das curvaturas 

da coluna - Butt Wink Desvio Lateral

10cm

TESTE DE MOBILIDADE DO TORNOZELO  

A – "PERFORMANCE 
CORRETA”


B – TRONCO RUIM 


C – QUADRIL E 
PELVE RUIM


D – QUADRIL E 
JOELHO RUINS



COMO ENSINAR E CORRIGIR UM MOVIMENTO?

Utilize um conjunto de 
abordagens - que podem 
variar dependo do aluno 

e do contexto.

Explícito e Implícito

Positivo ou Negativo

Feedback Visual

Auditivas
Cinestésicas

Visuais 

Reativos
Corretivos
Educativos 
Regressões

Tipos de 
Exercícios

Tipos de 
Comandos

Tipos de 
Pessoas 

@ra
fal

und

Quando houverem 
varias falhas, corrija 
uma de cada vez, por 

ordem de importância.

O comando em 3 passos: 
- Ensina / Explica 
- Corrige  
- Elogia / Estimula

3 Passos para encantar o Cliente  
Conquiste alunos sem esforço e consiga cobrar mais

OUVIR AVALIAR CORRIGIR  
Testar e identificar o  
tipo de disfunção.  

Escolher a intervenção que 
mais se aplica ao caso.

Relacionamentos duradouros 
precisam de escuta atenta.

Entender de Movimento e Avaliação 
não é apenas para Personais!



ATENDIMENTO PRESENCIAL

Por RAFA LUND

Não é apenas sobre um Modelo de Treino… É uma forma de mostrar nosso 
valor para o cliente! Assim ele entende porque pagar o nosso preço. 

ATENDIMENTO ONLINE

Por RAFA LUND

O público e as necessidades do programa OnLine são completamente 
diferentes do Presencial, assim como a forma de atendimento. Exigindo 

muito mais etapas no Processo, porém mais simples. 

PS: Aqui a exigência técnica do profissional é bem menor.

Potência e 
Velocidade 

Sobrecarga 
progressiva e 

condicionamento 

Qualidade de movimento

Hierarquia do Treinamento

Estágio 1 
Desenvolva as habilidades necessárias para que 

seu aluno possa se movimentar bem e sem dor 
(ex: mobilidade e estabilidade)

Estágio 2 
Aumente a sobrecarga ao sistema neuromuscular e a 

demanda metabólica de treinos aeróbios. 

Estágio 3 
Exercícios de  Integração, Potência e Velocidade  

 (ex: LPO e Pliometria)

Não prescreva exercícios de forma aleatória… Avalie seu aluno e 
saiba em qual estágio ele está e o que deve fazer para progredir. 
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2 tipos de profissionais



Técnicos Comerciais

MKT  
E 

Vendas

Relacionamento 
Interpessoal

Conhecimento Técnico 
Aplicado

RESULTADO

RECONHECIMENTOAdesão

Não basta ser bom!
As pessoas precisam 
saber disso…

Técnicos Comerciais

MKT  
E 

Vendas

Relacionamento 
Interpessoal

Conhecimento Técnico 
Aplicado

Técnicos Comerciais

Funil de Vendas



Ampulheta de Vendas
CAPTAÇÃO 

INFINITA

FIDELIZAÇÃO
RETENÇÃO

    VENDA

NOSSOS PILARES

FIDELIZAÇÃO 

EXPERIÊNCIA  
E VENDA 

NPS 

AVALIAÇÃO  

Direção, Líder e Colegas  
(Match Cultural; Comprometimento 

com o Time e Desenvolvimento 
Pessoal) 

mas o CONTEXTO é soberano

Perfil do Aluno
Estado Psicológico

Eventos Inesperados no  
dia (estresse, sono, etc)

Periodização do Treinamento 
(volume, frequência, intensidade…) 

Dores e LesõesNível de Treinamento

🎯

Diversos fatores são 
necessários para 

elaboração de programas 
de treinamento. 

O conhecimento técnico  
te ajuda a fazer as 

melhores escolhas dentro 
de um contexto. 

Conhecimento é Importante,  
mas o Contexto é Soberano O primeiro passo para se tornar um 

“expert” é nunca deixar de ser um 
estudante. Os melhores treinadores 
continuam a aprender dia após dia. 

Conheça o Método Lund

@RafaLund


