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RESUMO: O sucesso do mercado de academia de musculagdo e seu consequente crescimento necessitam
de profissionais capacitados na area da gestdo, com conhecimento em marketing, finangas, administracéo
e gerenciamento. Dentre as inimeras areas que o profissional formado em Bacharelado em Educagio
Fisica pode atuar, o enfoque deste trabalho estd no segmento de Personal Trainer (PT). Esta demanda
abre uma grande oportunidade e procura pelo servi¢o dos PTs, sendo que as pessoas procuram estes com
varios objetivos, como: qualidade de vida, status, preparagéo fisica, dentre outros. O crescimento no
ntmero de oportunidades de trabalho ao PT é compativel com o ascendente nimero de profissionais
atuantes no mercado, logo “preparacdo” e “qualificacdo” sdo diferenciais para obter melhores retornos
financeiros. Sendo assim, o objetivo deste trabalho foi de apresentar o atual perfil da gestdo do negécio do
PT atuante em Curitiba/PR. Foi realizada uma pesquisa descritiva quantitativa, através da aplicacdo de um
questionario com 282 participantes, dos quais apenas 262 foram credenciados para a pesquisa. As
constatacdes principais foram que no setor de gestdo de pessoas os profissionais estdo preocupados em
fazer atualizag@es e/ou cursos na area, além de buscarem fazer de alguma maneira uma avaliagdo de seu
trabalho com seus clientes. Em relagdo ao marketing observou-se que os profissionais pretendem fidelizar
seus clientes, porém, ndo realizam pacotes de aderéncia, o que seria recomendavel; além disso, se
preocupam em saber o motivo da desisténcia de seus servi¢os por parte de seus clientes, contudo ndo
possuem um padrdo para estipular o preco de seus servicos ficando, portanto, vulneravel ao mercado. Por
fim, a gestdo financeira também carece de maior preocupacdo haja vista que poucos profissionais
confeccionam planilhas de gastos, formalizam contratos com os clientes ou preocupam-se com seus
planos de previdéncia.

Palavras-chave: Educagdo Fisica; Gestdo; Carreira.

ABSTRACT: The success of the fitness market and its consequent growth needs trained professionals in
the area of management with knowledge in marketing, finance, administration and management. Among
the many areas that the professional degree in Bachelor of Physical Education can act, the focus of this
work is in the Personal Trainer (PT) segment. This demand opens a great opportunity and demand for the
service of PTs, where people seek these for various purposes, such as quality of life, status, physical
preparation, among others. The growth in the number of job opportunities for personal trainer is
compatible with the growing number of professionals working in the market, so "preparation and
qualification" are differential for better financial returns. Thus the aim of this study was to show the
current profile of the business management of the active PT in Curitiba/PR. A quantitative descriptive
research, by applying a questionnaire with 282 participants, of which only 262 were accredited for
research. The main findings were that in people management industry professionals are concerned to make
updates and / or courses in the area, in addition to seeking to somehow an evaluation of its work with its
customers. Regarding marketing, it was observed that the professionals intend to keep their customers
loyal, but they do not carry out adherence packages, which would be advisable. In addition, professionals
are concerned about the reason for the abandonment of their services from their customers, however, they
do not have a standard to stipulate the price of their services, and is therefore vulnerable to the market.
Finally, financial management is also of greater concern since few professionals prepare a spreadsheet,
formalize contracts with clients, or care about their pension plans.
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Introducao

Existe uma tendéncia de crescimento no setor de academias de musculacdo no Brasil, onde o nimero cresce a
cada ano e, no ano de 2014, ultrapassou as 30 mil unidades, atingindo a marca de 7,6 milhdes de alunos, sendo
considerado o maior mercado em nimero de academias na América Latina’. Esta demanda abre uma grande
oportunidade e procura pelo servico do Personal Trainer, haja vista que esse profissional atua também em academias de
musculagdo, além disso, sabe-se também que ha um aumento no ndmero de pessoas que buscam o treinamento
personalizado, por diversos motivos, dentre eles: qualidade de vida, status, preparacdo fisica, estética e reabilitacéo®.
Nesta perspectiva, dentre as inimeras areas que o profissional formado em Bacharelado em Educacédo Fisica pode atuar,
o enfoque desta pesquisa esta no segmento de Personal Trainer (PT).

O PT é definido como um programador de treinamento que procura respeitar a individualidade de cada pessoa
com o intuito de alcancar os objetivos a curto prazo com uma margem de seguranca baseada em estudos cientificos®.
Sanches* (p. 19) cita o Personal Trainer como um “profissional formado/graduado em Educagdo Fisica que ministra
aulas personalizadas, formulando e executando programas de treinamento especificos para cada aluno”. De acordo com
0 aumento dos estudos cientificos e a massificacdo das benéfices da atividade fisica orientada por profissionais da area,

”°. O mercado fitness apresentou um crescimento consideravel nos dltimos anos e,

o PT virou um “novo modismo
segundo informacdes da Sociedade Brasileira de Personal Trainers, no ano de 2014 o nimero de profissionais atuantes
neste mercado era de 85.000 distribuidos regionalmente da seguinte forma: 56% Sudeste; 19% Sul; 12% Nordeste; 9%
Centro-Oeste e 4% Norte.

O sucesso do mercado fitness e o crescente nimero de personal trainers demonstram a importancia da gestdo
de carreira desse profissional que pode atuar em academias de musculagdo, parques, condominios, residéncias, clubes e
demais espacos, portanto, faz-se importante que esse profissional além de conhecimento técnico tenha conhecimento na
&rea da gestdo, haja vista que ele pode ser considerado um empreendedor da sua propria carreira. Sendo assim, de
acordo com Venlioles®, o gestor de um empreendimento deve visar & nogdes de marketing, finangas, administracéo,
gestdo e gerenciamento. Dando o enfoque ao PT como empreendedor, Bossle e Fraga’ (p.156) citam que “este
profissional € responsavel pelo funcionamento integral do seu negdcio, pois manté-lo € algo que deve ser feito por conta
e risco do individuo-empresa”. Existe toda uma complexidade de gerenciar uma empresa, demonstrando que as
dificuldades véo além dos conhecimentos técnicos especificos da profissao, envolvendo questdes de gestdo empresarial
de negdcio e esse profissional que, segundo O’Brien®, tende a atuar em vérias fungdes simultaneamente: gerente,
contador e secretério, assim como provedor de servico.

O crescimento no nimero de oportunidades de trabalho ao PT é compativel com o ascendente nimero de
profissionais atuantes no mercado tornando os aspectos “preparacdo” e “qualificagdo” diferenciais a fim de obter
melhores retornos financeiros.

A escassez de modelos especificos para gestdo desse segmento na literatura estimulou a presente pesquisa,
apresentando em seu corpo de dados as principais formas de gestdo do negécio, onde os pilares escolhidos foram:
gestao de pessoas, gestdo financeira e marketing. Estes topicos norteadores formaram a base para a resolugdo da questao
problema deste trabalho: Qual o perfil de gestdo (financeira, de marketing e de pessoas) dos PTs que atuam na cidade de
Curitiba/PR?

Materiais e métodos

A presente pesquisa € de carater quantitativo, com énfase no processo descritivo e, quanto aos meios, utiliza-se
de questionarios®,

Os participantes foram PTs atuantes na cidade de Curitiba/PR, formados a partir do ano de 2005 em virtude do
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fim da licenciatura plena e inicio da divisdo de bacharelado e licenciatura em Educacédo Fisica e possuidores do registro
no Conselho Regional de Educacdo Fisica (CREF). Os dados foram obtidos através da aplicacdo de um questionario
com aspectos relacionados a gestdo de marketing, financeira e de pessoas baseado a luz da teoria com vistas a delimitar
o perfil de gestdo de negécios dos PTs de Curitiba/PR.

Apbs a formulacdo do questionario, este passou por uma fase de pré-teste para aperfeicoamento do
instrumento. De acordo com Malhotra'®, é necessaria a aplicagio de um pré-teste do questionario objetivando identificar
e solucionar possiveis problemas na estrutura e na aplicacdo do instrumento, sendo que este ndo deve ser utilizado em
uma pesquisa de campo sem passar por esta etapa. Sendo assim foram realizadas e desenvolvidas trés versdes do
questionario até a definitiva que foi utilizada nesta pesquisa. O Comité de Etica da UTFPR aprovou o projeto e o
questionario utilizado sob o parecer nimero: 871.670, em 12/11/2014.

O questionario foi dividido em quatro setores (Dados Pessoais, Gestdo de Pessoas, Marketing e Gestdo
Financeira). As questdes do segundo setor (Gestdo de Pessoas) tiveram como base os conhecimentos de: Bauman'' e
Saba'%; Gunther & Molina Neto™. O terceiro setor (Marketing) foi composto por questdes baseadas em: Rodrigues™;
Novaes & Vianna'®; Oliveira®; Aradjo*’; Domingues® Saba'’; Barbosa™ e Muller’®. O setor relacionado & gest&o
financeira foi construido baseado em: Bauman®; Sanches”; Brooks*! e Bossle’.

No que se refere aos procedimentos, a pesquisa foi realizada por meio da aplicacdo de um questionario nos
locais de trabalho dos personal trainers que atuam na cidade de Curitiba em academias de musculacdo, studios e
parques. Entrou-se em contato com 0s possiveis participantes da pesquisa por meio das redes sociais para que fosse
verificado o melhor horario disponivel para preenchimento do questionario. A seguir, ja em seu local de trabalho e no
horéario combinado, os pesquisadores apresentaram 0s objetivos da pesquisa e confirmaram o aceite de participacao
voluntéria por parte do personal trainer em questdo que assinou o termo de consentimento livre e esclarecido. Ao final,
o preenchimento foi conferido juntamente com o participante, a fim de ndo existirem perguntas sem respostas.

Ainda no que tange as concepg¢des metodoldgicas da pesquisa, evidencia-se que foram coletados 286
questionarios, contudo, 24 foram excluidos por ndo possuirem registro no CREF, totalizando assim 262 questionarios
aptos para auxiliar na identificagdo de um perfil de negdcios de PTs de Curitiba/PR. Atendendo ao objetivo do estudo e
apresentando as caracteristicas principais deste participante, a analise de dados foi realizada utilizando-se de estatistica
descritiva associada a distribuicdo de frequéncia, medidas de posi¢do ou tendéncia central, como média, moda e
mediana, além de medidas de dispersdo como o intervalo interquartil e desvio padrdo, o que possibilitou a apresentacao
de informac@es detalhadas que acabaram por tracar o perfil geral deste profissional™.

Resultados

A amostra foi composta por 262 personal trainers, dos quais 73% (n=190) sdo do sexo masculino e 27%

(n=72) do sexo feminino. A idade média dos participantes foi de 28,4 anos (+5,64), sendo a idade minima de 21 anos e

a maxima de 54 anos. Conforme tabela a seguir:

Tabela 1. Caracteristicas descritivas das idades dos participantes.

Participantes de Personal Trainer de Curitiba (n=262)

Idade (média e DP) 28,40 anos + 5,64
Idade Minima 21 anos
Idade Maxima 54 anos

Fonte: Elaboracéo propria.
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A cidade de Curitiba é dividida por regides administrativas, destacando a regional Matriz (32%), Boqueirdo
(21%), Portdo (18%), Santa Felicidade (16%), Boa Vista (6%), Cajuru (5%), Bairro Novo (2%), Pinheirinho (1%) e
Cidade Industrial de Curitiba-CIC (1%). Além disso, os bairros com maior atuacdo dos participantes da pesquisa foram:
Agua Verde (15%), Centro (11%), Xaxim (11%), Boqueirdo (9%), Batel (7%), Mossungué (7%) e Champagnat (5%).

A Tabela 2 apresenta dados relacionados as informag6es pessoais obtidas no questionario tais como instituicao,

quantitativo e nivel de formagdo, conforme é possivel verificar abaixo:

Tabela 2. Caracteristicas descritivas dos participantes no quesito dados pessoais do questionario.

Dados pessoais (N=262) Frequéncia %
Distribuicdo da amostra Masculino 190 73
Feminino 72 27
Instituicdo de formacéo Particular 184 70
Privada 78 30
Quantitativo de formacao inicial - graduacéo Uma 236 90
Duas 18 7
Trés 8 3
Quantitativo de formacao - especializagéo Umas 104 40
Duas 22 8
Mais de cinco 8 3

Quantitativo de formacéo - pés-graduacéo
Strictu Sensu Mestrado 14 5
Doutorado 2 1

Fonte: Elaborag&o prépria.

Outra informacdo obtida no setor dos dados pessoais estd relacionada ao registro na Junta Comercial e

consequentemente a obtencdo do CNPJ, apenas 26% dos P7’s 0 possui e 0s 74% demais ndo estdo registrados.

S&o apresentados na tabela 3 a frequéncia e percentual dos demais dados relativos as informagdes pessoais,

relacionadas a escolha, formag&o e aspectos da atuacdo dos Personal Trainers.

Tabela 3. Caracteristicas descritivas da escolha, formag&o e aspectos da atuacéo dos Personal Trainers.

Dados pessoais (N=262) Frequéncia %
Motivo escolha da profissdo - Personal Trainer Afinidade com a area 188 72
Dinheiro 66 25
Outros 8 3
Status 0 0
Momento da escolha profissdo - Personal Trainer Durante a graduacédo 122 47
Apbs a graduacao 104 40
Antes da graduagdo 36 14
Dias de atuacéo do profissional Quarta-feira 257 98
Terca-feira 252 96
Segunda, quinta e
sexta-feira 249 95
Séabado 152 58
Domingo 16 6
Tempo de lazer na rotina semanal Disponibilizam 244 93
Né&o disponibilizam 18 7
Local de atuacdo como Personal Trainer Academias 231 88
Parques 126 48
Residéncia do aluno 102 39
Studio 29 11
Tempo de atuacéo no mercado de trabalho Mais de trés anos 126 48
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Entre 1 e 2 anos 52 20
Menos de um ano 39 15
Virtudes necessarias ao Personal Trainer Pontualidade 202 77
Competente 191 73
Compromissado 176 67
Motivado 123 47
Atencioso 118 45

Setor da gestéo de negdcios - dificuldade de
gerenciamento Divulgacédo 89 34
Fidelizacdo 76 29
Financeiro 63 24
Outros 21 8
Execucéo 10 4

Fonte: Elaboracéo prépria.

No setor de Gestdo de Pessoas a primeira questdo apurou a realizagdo de cursos ou atualizagdo na area, em que

73% dos entrevistados afirmaram atualizar-se e 98% afirmaram que seus Ultimos estudos estavam relacionados a sua

area de atuacdo. Com relacdo a frequéncia de atualizagdo na sua éarea de atuagdo, 37% realizam a cada 3 meses; 34% de

seis em seis meses; 4% a cada ano e 25% em periodo superior a um ano. Esses e demais dados relacionados a Gestdo de

Pessoas sdo apresentados na tabela 4.

Tabela 4. Caracteristicas descritivas com frequéncia e percentagem para os dados do setor Gestéo de Pessoas.

11 - Gestdo de pessoas (N=262) Frequéncia %
Realizacdo de cursos/atualizacdo na area Afirmaram atualizar-se 191 73
Ultimos estudos relacionados a area
de atuagdo 257 98
Frequéncia de atualizagdo na area de

atuagdo A cada 3 meses 97 37
De seis em seis meses 89 34
A cada ano 10 4
Periodo superior a um ano 66 25

Realiza distin¢do entre dinheiro pessoal e
da empresa Sim 144 55
Né&o 118 45

Avalia a qualidade do servico por meio de
questionario Sim 102 39
Né&o 160 61

Fonte: Elaboragéo propria.

Os dados descritivos relacionados ao setor de Marketing sdo apresentados na tabela 5 e englobam motivos de

procura do publico, quantitativo de alunos com frequéncia assidua, fidelizagdo dos alunos, realizacdo de atividades

extras/atraentes, formas de divulgacdo do servico do PT, investigagdo quanto aos motivos de desisténcia dos alunos e

por fim, identificacio desses motivos.

Tabela 5. Caracteristicas descritivas com frequéncia e percentagem para os dados do setor Marketing.

111 - Marketing (N=262) Freguéncia %
Motivos de maior procura do publico adepto ao

servigo de PT Qualidade de vida 162 62

Fatores estéticos 131 50

Treinamento especializado 63 24

Reabilitacdo 8 3

N&o especificaram o motivo 3 1
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Quantitativos de alunos com frequéncia assidua Até 5 alunos fixos 97 37
de 6 a 10 alunos 84 32
de 11 a 15 alunos 39 15
de 16 a 20 alunos 13 5
de 21 a 25 alunos 8 3
de 26 a 30 alunos 5 2
mais de 30 alunos 13 5
Fidelizaco dos alunos - quantidade de aluno fiel

ao PT Até 5 alunos 194 74
de 6 a 10 alunos 29 11
de 11 a 15 alunos 8 3
de 16 a 20 alunos 5 2
Realizacdo de atividades extras/atraentes Sim 131 50
Nédo 131 50

Divulgacao como estratégia de comunicagao do Por indicagdo dos proprios
marketing alunos 204 78
Cart6es de visita 126 48

Nos locais de trabalho
(academias/studios) 126 48
Redes sociais 86 33
Websites 18 7
Investigacdo quanto aos motivos de desisténcia Sim 246 94
Né&o 16 6
Motivo de desisténcia Fator econdmico 131 50
Situacional 71 27
Pessoal 34 13
Outros 26 10

Fonte: Elaborag&o prépria.

O altimo setor abordado no questionario esta relacionado a Gestdo Financeira do Personal Trainer e o0s

resultados obtidos sdo descritos na tabela 6.

Tabela 6. Caracteristicas descritivas com frequéncia e percentagem para os dados do setor Gestdo Financeira.

IV - Gestdo Financeira (N=262) Frequéncia %
Ao estipular o valor cobrado pelo servigo
executado consideram Quantidade de aulas no més 110 42
Valor pré-existente 79 30
Local da aula 34 13
Quadro clinico do cliente 26 10
Condicbes de pagamento 5 2
Outras variaveis nao
especificadas 8 3
Disponibilizam pacotes como estratégia para
melhor aderéncia dos alunos Sim 191 73
Né&o 71 27
Valor agregado a hora/aulas no periodo logo apds
sua formacéo inicial Até R$ 30,00 94 36
de R$ 30,00 a R$ 60,00 149 57
de R$ 60,00 a R$ 90,00 16 6
de R$ 90,00 a R$ 120,00 3 1
Apobs anos atuando na profissdo agregou valor a
sua marca - valor hora/aula Até R$ 30,00 5 2
de R$ 30,00 a R$ 60,00 113 43
de R$ 60,00 a R$ 90,00 126 48
de R$ 90,00 a R$ 120,00 13 5
Acima de R$ 120,00 5 2
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Parcerias estabelecidas para otimizacéo de seus

Servicos Nutricionista 100 38
Academias 97 37
Meédicos 55 21
Fisioterapeutas 47 18
Formas de pagamento disponibilizadas para seus
alunos Dinheiro 254 97
Depésito 181 69
Cheque 178 68
Cartdo de crédito/débito 21 8
Boleto bancério 13 5
Consideravam sua profissdo propensa a obtencédo Existéncia de um lucro
de lucros significativo 223 85
Mercado com auséncia de lucro 39 15
Frequéncia de recebimento de valores Mensalmente 199 76
Semanalmente 39 15
Quinzenalmente 26 10
Diariamente 0 0
Utilizam planilha para controle de gastos Sim 168 64
Né&o 94 36
Possuem previdéncia particular Sim 118 45
Né&o 144 55
Possuem contrato com clausulas aceitas em
comum Sim 139 53
Né&o 123 47
Dos que realizam contrato - qual o formato Contrato escrito 100 38
Contrato verbal 47 18
Contrato com registro 13 5

Fonte: Elaborag&o prépria.

Os dados apresentados na tabela 6 demonstram dentre outors fatores, o valor cobrado pelo servico executado, a
disponibilizacdo de pacotes de aderéncia para os alunos, o valor agregado a hora/aulas apds a formag&o do PT, parcerias

estabelecidas, formas de pagamentos disponibilizadas aos alunos e utilizacdo de planilha para controle de gastos.

Discusséo

Com base nos resultados obtidos, foi constatado que o perfil do Personal Trainer de Curitiba é em sua maioria
homem de aproximadamente 28 anos de idade, formado em instituicdo privada com apenas uma graduacdo. Os
profissionais trabalham em varias regifes da cidade, ndo possuindo uma area fixa, porém, sendo a matriz (regional
central) a mais assinalada com 32% dos participantes. A significativa diferenca na instituicdo de formacdo dos PTs pode
estar atrelada ao quantitativo de universidades existentes na cidade e de turmas formadas anualmente haja vista que,
segundo o Conselho Regional de Educacdo Fisica, atualmente existem 8 instituicBes particulares e 2 publicas
formadoras do curso de Educagdo Fisica em Curitiba. De todos que participaram do estudo, aproximadamente a metade
possui uma ou mais especializa¢des, 0 que sugere a continuidade nos estudos ap6s a formagdo, mas sdo poucos 0s
possuidores do titulo de mestrado e doutorado fator este que pode estar atrelado a média de idade baixa ou a falta de
interesse em seguir a area académica, preferindo especializar-se de forma mais rapida para iniciar a atuagdo no campo
de trabalho.

Um dado interessante se refere a quantidade de PTs que possuem registro na Junta Comercial (CNPJ), ou seja,
26% que, apesar de ser uma quantidade relativamente pequena demonstra o profissionalismo na area tendo em vista que
estdo considerando sua prestacdo de servico como uma empresa. H& de trabalhar com a hipo6tese de que possa ter

ocorrido uma ma interpretacdo da pergunta por conta de varios pesquisados serem proprietarios de academias ou
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stadios, considerando assim a resposta da existéncia de um CNPJ vinculada somente a esse conceito de empresa fisica
estrutural.

Referente ao momento de escolha para atuar nessa area profissao, a grande maioria decidiu durante o periodo
de graduacdo devido a afinidade com a atividade, ndo importando o dinheiro ou até mesmo o status advindo da
profissdo. Com relacdo aos dias da semana em que atuam, verificou-se que a grande maioria prioriza a semana para
trabalhar, contudo, caso seja necessario ndo hesita em trabalhar durante o final de semana. A carga horaria semanal
revela que a maioria dos profissionais atua pouco nessa area, ou seja, até dez horas, o que leva o profissional a
complementar sua renda com outros locais ou campos de trabalho, demonstrando que sdo poucos os profissionais que
conseguem se manter apenas como PT, apesar de estarem no mercado hd mais de trés anos; logo, é notéria a dificuldade
em utilizar esse “setor” como carro chefe dos seus rendimentos mensais. Apesar disso quase todos os pesquisados
conseguem disponibilizar tempo para seu lazer, fato importante para satde e qualidade de vida, consequentemente.

Conforme apontado por Oliveira® sdo inGmeras as virtudes que o PT deve possuir para ter um bom
relacionamento com seu cliente e se tornar um bom profissional; nesta pesquisa foram apontadas e marcaram-se como
predominantes cinco virtudes: pontualidade, competéncia, compromisso, motivacdo e atencdo. Sendo assim, essas sdo
varidveis significantes na construcéo de uma carreira promissora.

Por se tratar de uma prestagcdo de servigo direcionada a execucgdo, existem algumas dificuldades na gestdo
desse trabalho e a maioria dos PTs apresenta problemas na fidelizagdo, na divulgagdo e nos aspectos financeiros e
acreditam serem esses 0s setores mais dificeis de gerenciar, fato esse que pode ser apontado pela recorrente obsesséo ao
produto final e ndo especificamente pela gestdo do negdcio como um todo.

No quesito gestdo de pessoas, faz-se necessario estar atualizado com relagdo aos ultimos estudos relacionados
a sua area de atuacgdo e realizar cursos de capacitacdo. Nesse sentido, a grande maioria dos pesquisados fez cursos de
capacitacdo apos sua formagdo e esti preocupado em aumentar seus conhecimentos em alguma érea, fato esse citado
por Saba'?, indicando a importancia das atualizagdes constantes e reciclagens até mesmo sugerindo um planejamento
anual. Este ponto foi abordado na pesquisa e foi obtido um resultado positivo nesse quesito tendo em vista que 75% dos
PTs fazem atualizagfes em até um ano de intervalo e apenas 25% deixam a desejar com intervalos mais longos. Como
citam Gunther & Molina Neto® a preocupagéo com as novas tecnologias do setor, a formagao continuada e a procura de
saber se seu trabalho ou alguma técnica esta ultrapassada, sdo alguns fatores importantes que 98% dos participantes se
atentam em desenvolver.

Ainda neste quesito evidencia-se a importancia de se obter feedbacks com relacdo a execucdo do trabalho a fim
de “aparar as arestas” e evoluir profissionalmente. Nesse sentido, Saba'? comenta a relevancia de aplicar questionarios
com os clientes para crescimento profissional, seguindo a linha de satisfagdo do cliente para fideliz&-lo. Quanto a isso,
os resultados da pesquisa demostraram uma falta de experiéncia ou conhecimento nesta area por parte dos PTs de
Curitiba/PR haja vista que a maioria deles ndo aplica um questionario de satisfacdo, mas sim realiza a autoavaliacéo a
partir de sua percepcdo das conversas com seus clientes.

S&o inimeros os objetivos de procura de um cliente para os servicos do PT, e para isso Saba'? explica a
diferenca entre Fitness e Wellness sendo que o primeiro direciona ao rendimento, a estética e 0 segundo a qualidade de
vida. No caso dos PTs de Curitiba, a maioria dos seus alunos buscam qualidade de vida (62%), entretanto, quando
somados estética e treinamento, 50% e 24% respectivamente, verifica-se que ambos ultrapassam a linha do wellness. De
acordo com Kotler & Armstrong® a fidelizacdo é a parte mais importante na area do marketing, pois um cliente
satisfeito ir4 demonstrar sua satisfacdo para outras pessoas, além de ndo abandonar seus servicos; e, segundo Saba™
80% dos novos alunos sdo indicados por clientes que ja utilizam o trabalho do profissional nesse sentido, os PTs que

atuam em Curitiba/PR conseguem um alto indice de fidelizacdo de seus clientes a medida que 85% dos profissionais
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estdo com até 10 alunos desde o comeco de suas carreiras. Por se tratar de um mercado instavel durante o ano, o
profissional atuante nessa area deve atentar-se para a utilizagdo de outros meios para amenizar esse efeito. Nesta
pesquisa evidenciou-se que mais da metade dos PTs procuram oferecer atividades diferenciadas e atraentes além de
estipular precos promocionais nas épocas de baixa procura, essas atitudes auxiliam no processo de fidelizacdo dos
clientes, contudo, pacotes de aderéncia também sdo importantes nesse processo e através dos resultados da pesquisa
verificou-se que 73% ndo fazem uso desse tipo de estratégia, 0 que permite vislumbrar o desejo que esses profissionais
tém de fidelizar seus clientes, contudo parecem ndo saber como fazé-lo demonstrando, portanto, uma falta de
conhecimento especifico nessa area do marketing, contrariando a citacdo de Saba'? que revela que 80% da energia
fornecida no marketing deve ser direcionada a adesao.

A desisténcia de um cliente do servico deve-se por algum motivo e 94% dos Personal Trainers participantes da
pesquisa estdo preocupados em saber o real motivo do desligamento dos servigos. Desses motivos destacam-se aspectos
econdmicos, seguidos por situacionais e pessoais, 0 que ndo coincide com os dados de desisténcia de academias
conforme aponta Aratjo*’ cuja predominancia refere-se ao aspecto situacional seguido por pessoal e posteriormente
econdmico; a contraposicdo desses dados esta possivelmente relacionada ao valor destinado ao pagamento da
mensalidade de uma academia que pode ser considerado relativamente menor ao pre¢o que o cliente deve dispor para
contratar um PT.

No que se refere as formas de expanséo do negécio Domingues? cita que o PT deve utilizar de varios meios de
propaganda, porém, os PTs de Curitiba/PR deixaram a desejar nesse sentido haja vista que 78% utilizam seus proprios
alunos e apenas 40% fazem uso de sites e redes sociais para aumentar o nimero de clientes.

Em se tratando do estabelecimento de valores do servico, de acordo com Muller', o PT deve atentar-se as
inimeras varidveis para poder estipular algum pre¢o do seu servigo, 0 que visivelmente ndo € 0 que ocorre com 0S
pesquisados tendo em vista que esses estabelecem seus precos baseados em apenas 4 varidveis: quantidade de aulas no
més; local de realizacdo da aula; quadro clinico do cliente; e condi¢des de pagamento.

Para saber a evolugdo no mercado ou até na questdo de arrecadacdo e preco do servico, Hoji?® cita a
importancia na formac&do do preco, pois se ele for alto dificultard a venda, porém, se for baixo, poderd ndo fornecer o
retorno esperado, causando prejuizos e, nesse quesito, 0s participantes da pesquisa demostraram estar atentos ao
mercado a medida que elevaram o valor cobrado ao longo dos anos conforme o engrandecimento tedrico a partir de
capacitacOes e aquisicdo de experiéncia/pratica.

Por ndo ter um local fixo de trabalho o PT atua em vérios lugares™, o que foi possivel encontrar na pesquisa
tendo em vista que foram citados “academia”, “parque”, “residéncia do aluno” e “studios” como locais de realizagdo
das aulas. Cabe salientar, porém, que o clima da cidade de Curitiba/PR € instvel durante o ano todo, com oscilacBes
consideraveis de temperatura durante um mesmo dia, confirmando a necessidade dos PTs em estabelecer parcerias com
academias e stidios a fim de ndo “perder” os alunos que realizam atividades ao ar livre, como por exemplo, nos
parques.

No ambito das parcerias verificou-se que 38% dos participantes da pesquisa ndo estabelece nenhuma delas e
essa informacdo confronta o que Brooks® revela como necessérias a evoluc&o do PT; sendo assim, vale a pena salientar
a importancia do grupo multidisciplinar nos objetivos do aluno, além de saber de que maneira é realizada tal parceria e
se ela, efetivamente, ird trazer beneficios para o PT e atender as expectativas do cliente.

Resnik® comenta que é viavel a qualquer profissional facilitar a forma de pagamento por utilizacdo dos
servigos prestados e, no caso dos Personal Trainers pesquisados, esses afirmaram que o pagamento com dinheiro é a
forma mais utilizada sendo que sdo poucos os que fornecem variedade na forma de pagamento. Hoji®® sugere a

importéncia destinada ao controle dos gastos, da avaliagdo de um novo empreendimento e do monitoramento das
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atividades do trabalho; mais da metade dos participantes da pesquisa possui esse controle, mas a ndo totalidade sugere
preocupacdes por se tratar de algo tdo importante na gestao financeira de uma empresa ou de um profissional autbnomo.

Bauman® e Bossle’ comentam da importancia de uma previdéncia particular para um profissional como o PT
que, no caso dos profissionais curitibanos, menos da metade possui esse sistema particular, entretanto este porcentual
deveria ser maior pelo risco do estilo de trabalho de prestagdo de servico. Além dos autores mencionados anteriormente,
Sanches* cita a necessidade de realizar contratos para fechar o acordo da prestacdo do servico haja vista que esse
trabalho esta repleto de incertezas e ter um respaldo pode fazer a diferenga; de acordo com os achados desta pesquisa,
apenas 38% realizam contrato escrito com seus clientes o que demonstra que os profissionais da cidade de Curitiba/PR
deixam a desejar quanto a importancia dessa ferramenta para fins de garantia da continuidade da prestacdo de seus

Servicos.

Conclusoes

Este estudo buscou apresentar, através de um questionario, o atual perfil da gestdo do negécio do Personal
Trainer da cidade de Curitiba/PR, com trés setores da gestdo: financeira, de pessoas e marketing. Quanto a gestdo de
pessoas 0s participantes apresentaram-se preocupados em realizar atualizacbes ou cursos, além de avaliarem, de alguma
forma, a qualidade da prestagdo de seus servicos ao cliente.

No setor do marketing os PTs demonstraram vontade de fidelizar seus alunos, contudo, ndo realizam pacotes
de aderéncia o que demonstra uma falha no que se refere a esse setor; além disso, estdo atentos em saber o motivo da
desisténcia de seus servigos. No que tange a divulgagdo ndo se utilizam de outros meios a ndo ser o “pessoal” para
ampliar sua marca o que também se caracteriza como uma falha do ponto de vista mercadoldgico. Em contrapartida, em
se tratando do valor cobrado por hora/aula e a evolugdo dos nimeros no inicio da carreira para 0 momento atual, o
balango foi positivo & medida que os profissionais alteraram seus valores o que demonstra atengdo ao mercado
econdmico.

Por fim, na gestdo financeira, as buscas pelas parcerias sdo realizadas, entretanto muitos dos profissionais ndo
as utilizam, causando um amadorismo neste quesito. As formas de pagamento sdo inlimeras, porém, é apenas uma
pequena quantia que disponibiliza o pagamento com cartdo e boleto bancario. Quanto a salde financeira verificou-se
que a maioria dos pesquisados possui planilha de controle de gastos, porém isso ndo foi unanime o que causa certa
preocupacdo do ponto de vista da gestdo; além disso, a maioria dos profissionais ndo realiza planos de previdéncia
privada deixando clara a valorizagao desses profissionais pela situagdo atual em detrimento do futuro. A fim de garantir
direitos e deveres do aluno bem como do profissional, percebeu-se que a maioria dos profissionais ndo realiza um
contrato e estd, portanto sem nenhum aparato legal, sendo assim, com os dados apresentados neste setor pode-se
constatar que muitos pesquisados estdo sem preparo para gerenciar seu lado financeiro profissional, necessitando de
maiores estudos e conhecimento na area.

Em posse dos resultados e realizadas as devidas discussfes salienta-se que o Personal Trainer deve se manter
atualizado em estudos da area de sua atuacdo, fazer cursos e aperfeicoamentos, além de fazer autoavaliagBes, como
também solicitar aos seus clientes que avaliem seu trabalho para que niveis de exceléncia e satisfacdo sejam mantidos.
No marketing o PT deve angariar métodos para fidelizar seus clientes, possuir pacotes para uma melhor aderéncia, saber
o real motivo de uma desisténcia de seus clientes a seus servicos, ampliar as maneiras de divulgagdo do trabalho e saber
com exatiddo estipular os valores de suas aulas. Na gestdo financeira devem buscar parcerias para complementar os
servigos prestados ao cliente, disponibilizar varias formas de pagamentos, elaborar uma planilha de gastos, fazer uma
previdéncia privada e estabelecer contratos com os clientes. Com essas atitudes é possivel delinear uma gestdo de

negacios satisfatoria no que se refere a atuagdo do personal trainer em seus locais de trabalho.

R. bras. Ci. e Mov 2019;27(2):110-120.



GARCIA FILHO et al. 120

No que tange as limitacfes da pesquisa, é cabivel elencar o fator regional a medida que se efetivou na cidade
de Curitiba e, portanto, as respostas podem ter sido direcionadas em alguns pontos e questdes a realidade local. Seria
interessante, portanto, uma ampliacao territorial da pesquisa além de uma diferenciacéo entre os profissionais que atuam
em diferentes locais: academias de musculacdo, parques, studios, condominios, residéncias, hospitais e clinicas, dentre
outros.

Pesquisas futuras seriam necessarias no intuito de complementar os resultados aqui obtidos podendo inclusive
se realizar comparac0es entre os profissionais formados em instituices publicas e privadas, bem como entre homens e
mulheres; além disso, buscar entender a visao do PT sobre a imagem de seu préprio corpo e a influéncia disso na sua

gestdo de carreira.
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