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RESUMO

Nesse estudo apontamos a atuagdo do profissional de Educacdo Fisica através do marketing.
Uma vez que, o Personal Trainer vem se destacando em meio a uma sociedade cada vez mais
interessada em questoes estéticas e de qualidade de vida. Neste sentido, objetivou-se tragar o
perfil das estratégias de marketing utilizada por estes profissionais para conquistar clientes e
manté-los fieis. Diante disso, foi relevante perceber as questdes de marketing desenvolvidas
neste meio profissional. Por intermédio de uma pesquisa quantitativa e de tipo estudo de caso
com auxilio de um questionario baseado em estudos relacionadas com a tematica como
instrumentos de coleta de dados, buscou-se verificar a atuagdo desses profissionais em
academias no bairro dos Bancarios em Jodo Pessoa/PB. Ao todo, foram respondidos 30
questionarios e apds a analise dos critérios de inclusdo/exclusido foram utilizados para andlise
15. Por fim, constatou-se que esse profissional se utiliza das estratégias de marketing para

destacar-se e sobreviver em um mercado cada vez mais competitivo.

Palavras-chave: Personal Trainer. Estratégia. Marketing.



ABSTRACT

In this study we point the performance of physical educationthrough professional marketing.
Once, the Personal Trainer has been excelling in the midst ofa society increasingly interested
in aesthetic issues andquality of life. In this sense, the aim profile marketing strategies used
bythese professionals to win customer and keep them loyal.Before that, it was relevant to
understand the issues developed in this marketing professional. Through a quantitative survey
and case study type with the help of a questionnaire based on related thematic studies as data
collection instruments, sought to check the activities of these professionals in academia in the
Banking district Jodo Pessoa/PB. In all, 30 questionnaires were answered and after analysis of
the inclusion/exclusion criteria were used for analysis 15. Finally, it was noted that this
professional using marketing strategies to stand out and survive in an increasingly competitive

market.

Key-words: Personal trainer. Strategy. Marketing.
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1 INTRODUCAO

Na sociedade contemporanea a busca por uma qualidade de vida melhor vem levando
diversas pessoas a se matricularem em academias em todo o Brasil. Sendo assim, a Educagao
Fisica enquanto area do conhecimento desempenha um papel social relevante nessa sociedade
de “cultura do corpo”, mormente, o profissional de Educagdo Fisica ¢ imprescindivel para
esse processo. Acredita-se que o treinamento personalizado tenha suas raizes na pré-historia e
Grécia antiga e que conquistou espago no Brasil com o auge da teoria de Cooper nos anos 70
(BOSSLE, 2011).

Segundo Malysse (2014), hd algumas décadas, o Personal Trainer era visto
acompanhando apenas atletas profissionais e artistas, mas nos dias atuais seu servigo tornou-
se acessivel também a outros publicos, mostrando um aumento nas possibilidades de atuacgao
no mercado atual. No entanto, mesmo com um ramo vasto de atuagdo ¢ necessario
compreender que a expansdao de alguns cursos de Educagdo Fisica sem o devido rigor
académico e cientifico pode ter colocado no mercado muitos profissionais despreparados.

Para Deliberador (1998) Personal Trainer enquadra-se no conceito de um treinamento
que prioriza a individualidade do cliente e procura alcancar os objetivos tragcados em um
periodo de tempo mais curto, com uma margem de seguranca baseada em principios
cientificos.

Desde a década de 70 até o ano de 2003 houve um aumento de mais de 18.000
unidades de academias de gindstica no Brasil (COSTA, 2006). A expansdo no nimero de
academias ¢ um fator que pode explicar o motivo pelo qual o Personal Trainer vem
conquistando cada vez mais espaco no mercado de trabalho, juntamente com o aparecimento
de outros publicos a procura desses servigos. Segundo Guedes et al, (2008) o Personal Trainer
pode atuar em diversos locais como em residéncias, parques, praias e clubes, mas, as
academias de gindastica sdo o principal palco de atuagdo deste profissional.

Gerenciar a empresa Personal Trainer envolve diversas habilidades como a
identificacdo do publico alvo, captagao dos clientes, venda do seu servi¢o, execucdo da
prestagao do servigo dirigida ao cliente captado, retencao e fidelizacdo desse cliente e a
fixagdo da imagem da empresa para manter-se no mercado competitivo da atividade fisica.

Nesse sentido, a literatura ressalta que varias estratégias de marketing sdo prescritas
com vistas a éxito nesta fabricacdo de clientes para o personal trainer, como: estabelecer
parcerias (médicos, fisioterapeutas, academias e etc), mandar mensagens de felicitagdo em

datas especiais para os clientes, fazer propaganda em todos os meios de comunicacao
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possiveis e criar seu proprio slogan, entre outros, constituem-se instrumentos de marketing
indicados para a promoc¢do do Personal Trainer. Com efeito, esse estudo ¢ importante para o
pesquisador uma vez que buscamos compreender o papel de promocao pessoal dos personais
trainers. Para a Educacdo Fisica ¢ também relevante, pois pode proporcionar outros estudos de
forma mais aprofundada sobre a tematica. Por fim, para a sociedade esse estudo ¢ importante,
uma vez que o numero desses profissionais nas academias cresceu de forma muito acentuada
nos ultimos anos.

Dessa forma, o presente estudo tem como objetivo:

1.1 Objetivos

1.1.1 Geral

Compreender o perfil das estratégias de marketing utilizadas por Personais Trainers na

cidade de Jodo Pessoa no bairro dos Bancarios.

1.1.2 Especificos

— Identificar quais as taticas de marketing mais utilizadas pelos Personais Trainers;

— Verificar as formas de aplicacdo das estratégias de Marketing utilizadas nessas
academias;

— Avaliar quais estratégias sao mais eficazes na captacdo de clientes por parte desses

profissionais.
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2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 O PERSONAL TRAINER

Atualmente, ao adentrar-se em uma sala de musculagdo ¢ facil notar a forma que as
pessoas se comportam movimentando-se de um aparelho para outro realizando uma série de
exercicios, geralmente acompanhada por outra pessoa, que ndo executa os exercicios, mas,
orienta a maneira correta de realizagdo dos mesmos, ou apenas observa, sendo esse sujeito o
Personal Trainer (BOSSLE, 2011).

Para Sanches (2006) o Personal Trainer deve possuir graduacdo no curso de
Bacharelado em Educagdo Fisica com autorizagdo e registro em conselho regulador, onde o
mesmo ird desenvolver atividades de maneira individual e personalizada, formulando e
executando programas de treinamento especifico para cada cliente. Sendo encontrado mais
frequentemente atuando em academias de ginastica desenvolvendo atendimentos
individualizados, através de um sistema de treinamento totalmente personalizado e exclusivo
as necessidades dos clientes.

Rodrigues (1996) refere-se ao treino personalizado como uma grande for¢a do Fitness
no ramo das academias. Entretanto, o personal acaba por se tornar uma extensdo da academia,
possibilitando ao cliente atendimento personalizado onde ele estiver, ndo apenas neste ambito,
mas também em diversos ambientes como pragas, praia, escadarias, clubes, condominios entre
outros, 0 que por sua vez torna-se um marketing indireto, j& que as pessoas que estdo
observando podem despertar a vontade de também desenvolver atividades fisicas

personalizadas.

2.2 FUNCOES DO PERSONAL TRAINER

De modo geral, segundo a lei federal n° 9.696 ¢ de competéncia do Profissional de
Educagao Fisica coordenar, planejar, programar, supervisionar, dinamizar, dirigir, organizar,
avaliar e executar trabalhos, programas, planos e projetos, bem como prestar servicos de
auditoria, consultoria e assessoria, realizar treinamentos especializados, participar de equipes
multidisciplinares e interdisciplinares e elaborar informes técnicos, cientificos e pedagogicos,

todos nas areas de atividade fisica e do desporto.



18

Dessa forma, quando pensamos exclusivamente no personal trainer, apontamos que
esses trabalham com agdes especificas e personalizadas, com isso, Guedes (2008) apresenta
quais funcdes especificas devem ser desenvolvidas:

e Avaliar o cliente nos aspectos fisiologicos e biomecanicos para a melhor adequagdo ao
exercicio, de acordo com suas caracteristicas individuais;

e Prescrever planos de exercicios de acordo com os objetivos do cliente, considerando
sempre sua individualidade biologica;

e Avaliar periodicamente os resultados e programar novos exercicios com o objetivo de
obter resultados satisfatorios;

e Promover saude e qualidade de vida ao cliente por meio da pratica de exercicios
fisicos.

Diante do exposto podemos observar que ndo ha uma faixa etaria determinada, dessa
forma; criangas, adolescentes, adultos e idosos compdem o publico que pode ser atendido pelo
Personal Trainer, bastando apenas os treinos serem especificados e diversificados para
adequarem-se as caracteristicas de cada faixa etaria.

Por ndo possuir um local especifico de trabalho, o profissional deve deslocar-se para
atender o seu cliente seja na sua residéncia, parque, clube, ambiente de trabalho, ao ar livre ou
em condominios (NOVAES; VIANNA, 2003). Em alguns casos, o proprio cliente dispde em
sua residéncia o material necessario para a realiza¢ao do treinamento, porém, quando isso nao
acontece o Personal Trainer muitas vezes se responsabiliza pela disponibilizacdo de

equipamentos para devida adequagdo ao local.

Desse modo, Brooks (2008) aconselha a aquisicdo de equipamentos como:
colchonetes, halteres, step, bolas de tamanhos variados, crondmetro, monitor de frequéncia
cardiaca, aparelho de verificar pressdo, adipdmetro, balanca, entre outros. Entende-se que o
profissional com um aporte maior de equipamentos torna-se mais atrativo aos clientes, pois ha

uma possibilidade superior nas adaptagdes e variagdes de exercicios.

2.3  MARKETING

Hodiernamente muito se discute a respeito de marketing, no entanto segundo Drucker

(2001) alguns acabam por confundi-lo com propaganda, mas, na realidade essa terminologia
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deriva do significado de mercadologia que surgiu através da economia, tendo como alicerce
tratar do conhecimento de marketing, estatistica e sociologia.

De acordo com Dias (2006, p.2)

O conceito de Marketing pode ser entendido como uma fungdo que cria
continuamente valor para o cliente e gera vantagem competitiva e duradoura para a
empresa por meio da gestdo estratégica das varidveis controlaveis que sdo o produto,
preco, comunicagao e distribuicao.

Isso revela que a elaboragdo de um plano norteando as variantes destacadas
anteriormente, mostrando ao cliente sua importancia para empresa, ira gerar um impacto
positivo, aumentando sua probabilidade de concorréncia com as outras empresas.

Las Casas (2009) destaca a enorme concorréncia nos diferentes segmentos da
economia como a principal responsavel pela necessidade das empresas comercializarem de
maneira mais eficiente seus produtos e servigos. No seu dizer o marketing sofre também
criticas, deparando-se com concorrentes de oposi¢do, no entanto, os executivos servem-se do
marketing para promover melhores resultados as empresas, onde, além das razdes
mencionadas, sempre havera oportunidade para a aplicacdo das técnicas de marketing em

alguma ocasido da vida de qualquer pessoa.

2.3.1 DESENVOLVIMENTO DE ESTRATEGIAS E PLANO DE MARKETING

Segundo Kotler e Keller (2006) os ingredientes mais essenciais para o processo de
criacdo e administragdo de marketing sdo as estratégias e planos criativos e bastante
criteriosos que possam conduzir as atividades de marketing. Desenvolver a estratégia de
marketing correta ¢ adequada requer uma juncao de disciplina e flexibilidade, onde as
empresas devem apoiar-se em uma estratégia, mas devem encontrar também novas maneiras
de aprimora-las periodicamente. A estratégia de marketing requer igualmente um

entendimento claro de como o marketing funciona.

Os mesmos ainda admitem que desenvolver marketing significa atender as exigéncias
e necessidades dos clientes, fornecendo-os valores mediante lucro. Em uma economia
extremamente competitiva, com compradores cada vez mais racionais diante de uma
abundancia de opgdes, uma determinada empresa s6 vencera ajustando o processo de

distribuicdo de valor, selecionando, ajustando e comunicando um valor superior.
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O planejamento estratégico exige acdes em trés dreas. A primeira ¢ gerenciar 0s
negocios da empresa como uma carteira de investimento. A segunda envolve a avaliacdo dos
pontos fortes de cada negdcio, levando em consideragdo o indice de crescimento do mercado
e a posi¢ao competitiva da empresa nesse mercado. A terceira € estabelecer uma estratégia. A
empresa deve desenvolver e executar um plano de acdo para cada negocio, a fim de chegar a

seus objetivos em longo prazo.

Kotler e Keller (2006) ainda afirmam que o plano de marketing ¢ o instrumento central
para direcionar e concentrar o esfor¢o, funcionando em dois niveis: estratégico e tatico. O
plano estratégico estabelece os mercados-alvo e a proposta de valor serd oferecida, como base
em uma analise das melhores oportunidades de mercado. O plano tatico especifica as taticas
de marketing, incluindo caracteristicas do produto, promog¢ao, comercializa¢do, determinagao

de pregos, canais de vendas e servigos.

2.3.2 MARKETING DO PERSONAL TRAINER

De acordo com Rodrigues (1996), o personal trainer pode ser considerado como uma
“super microempresa®“, onde o mesmo esta pautado pela perspectiva do marketing,
englobando todos os processos da vida humana, de uma maneira individualista, onde a vida

comum esta sendo coberta pela comercial.

De acordo com Sibila (2002), enquanto as pessoas em um mundo globalizado estio
cada vez mais incorporando o papel de consumidores, a ldgica empresarial permeia a
sociedade, impondo seu modelo a todas as instituicdes. Esse modelo atrela-se ao Personal
Trainer, centralizando todos os setores de uma empresa, sendo ele mesmo a empresa, mével,
leve e sem a rigidez de paredes. Dessa forma, o mercado atual gera um favorecimento as
empresas mais leves, onde os valores ficam a critério de ideias ao invés de ativos tangiveis
Rifikin (2001).

Os profissionais de Educacao Fisica estdo sendo cada vez mais avaliados, o que eles
sabem, como se vestem, se estdo com a barba feita, onde tudo isso pode fazer parte do
marketing pessoal. Mas, o marketing pessoal ndo ¢ somente estar bem vestido, varios aspectos

influem para que o marketing pessoal seja melhorado.
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Neto (1994) afirma que o marketing pessoal objetiva a valoriza¢do do ser humano em
todos os seus atributos, caracteristicas e complexa estrutura. O personal trainer depende de
sua prestagao de servico, entdo tem que respeitar algumas técnicas para se ter um bom
marketing pessoal. Alguns elementos sdo importantes no momento em que o usuario for
escolher o profissional que ira trabalhar com ele, por isso o profissional deve utilizar o
marketing, obedecendo alguns critérios.

O conhecimento profissional deve ser baseado em fatos comprovados porque se perde
a credibilidade ao se dar palpites, ou at¢ mesmo opinides nao fundamentadas. Santos (2002)
sugere criar uma imagem perante uma clientela potencial ¢ fundamental para sustentar a
carreira. Ainda segundo este autor, outro aspecto que se destaca € estar atento a mudangas nos
clientes, o profissional precisa conhecer o mercado, saber quais suas necessidades e atender
seus clientes.

Clientes buscam o treinamento personalizado de acordo com necessidade ou
prioridades individuais. De acordo com Saba (2006), os motivos que levam as pessoas a
iniciarem a pratica de atividades fisicas podem ser resumidos em trés: satde, estética e fatores
socios afetivos. No entanto, esse mesmo autor afirma que nas modalidades de atividade fisica,
especificamente voltadas para o ramo das academias, cerca de 50% dos clientes desistem das
atividades ap0s seis meses a um ano.

Dessa forma, ¢ fundamental ao prestador dos servigos estar ciente dos fatores que
levaram a pessoa optar pela atividade individualizada, mantendo um intimo contato na busca

por este objetivo, além de criar op¢des na manutengdo deste sujeito como parceiro comercial.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

31 Caracterizacio do estudo

Trata-se de um estudo exploratorio, pois proporciona uma maior familiaridade com o
problema e descritivo pela razdo de apresentar caracteristicas de determinadas populagdes

(GIL, 2008).

3.2 Populacio e amostra

Os participantes foram 15 Personais Trainers atuantes nas academias localizadas no

bairro dos Bancarios na cidade de Jodo Pessoa.

3.2.1 Critério de Inclusao e Exclusao

Foram adotados os seguintes critérios de inclusdo: que os participantes tenham
formagao superior no curso de bacharelado em Educacdo Fisica, atue como Personal Trainer e

concorde em responder o questionario.

Como critério de exclusdo a falta do registro no conselho regulador, ndo responder o

questionario adequadamente e atuar a menos de um ano como Personal Trainer.

3.3 Instrumentos

Os dados foram obtidos através de um levantamento feito por meio de aplicagdo de um
questionario formulado pelo autor da pesquisa juntamente com o seu orientador, sendo a
estrutura baseada em pesquisas que apresentam questdes relacionadas as estratégias de

marketing voltadas ao Personal Trainer.

34 Procedimentos de coleta de dados

Apos a formulagdo do questiondrio, os participantes foram abordados pelo

pesquisador, sendo expostos os objetivos da pesquisa e que sua participacao seria de maneira

voluntaria, apos isso, assinaram o termo de consentimento livre e esclarecido e responderam
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ao questionario entregue pelo pesquisador. Ao final, o preenchimento foi conferido junto aos

participantes, com o intuito de ndo existirem perguntas sem respostas.

3.5 Analise de dados

De acordo com o objetivo do estudo, para identificar e analisar as estratégias de
marketing utilizadas pelos Personais Trainers, a andlise dos dados foi realizada através da
estatistica descritiva associada com a distribuicdo de frequéncia, utilizando medidas de
posicdo ou de tendéncia central (MALHOTRA, 2006). A anélise dos dados foi feita través do
software SPSS 20.0

3.6 Procedimentos éticos

Com relacao aos aspectos éticos, o projeto de pesquisa foi apreciado pelo Comité de
Etica em Pesquisa do CCS/UFPB, em consonancia com a Resolugdo 466/2012 CNS, que
refere o fato dos projetos de pesquisa envolvendo seres humanos devem ser avaliados, em
seus aspectos éticos, por Comissdes de Etica em Pesquisa. Este projeto foi aprovado pelo
Comité de Etica em Pesquisa do Centro de Ciéncias da Satde da Universidade Federal da

Paraiba sob o nimero 2.841.322 ¢ CAAE: 87114218.0.0000.5188.
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4 RESULTADOS

Em relacdo aos Personais Trainers analisados, quando tratamos de género, apds
realizarmos a andlise dos dados, evidenciamos uma maior predomindncia do género
masculino nos individuos participantes, sendo um total de 60% da amostra. Como mostra o

grafico a seguir.

Grafico 01 Género dos profissionais

B Masculino

B Feminino

De acordo com a amostra estudada, em relagdo a idade, constatamos que a maioria dos
participantes da pesquisa tinha idade entre 26 e 30 anos, correspondendo a 60% do total de

entrevistados, como visto no grafico a seguir.



Grafico 02 Idade dos profissionais
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No que diz respeito ao tempo de atuagdo destes profissionais, foi analisado um periodo

entre um e cinco anos, sendo que a maioria, cerca de 66% dos individuos envolvidos na

pesquisa, estavam exercendo a fun¢do de Personal Trainer a pelo menos trés anos ou mais,

como evidenciado no grafico a seguir:

Grafico 03 Tempo de Atuacdo dos profissionais
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Destacamos que houve prevaléncia dos participantes da pesquisa, que possuiam entre

04 e 06 clientes, cerca de 47%. Afirmamos também que cerca de 40% dos envolvidos no

estudo apresentavam mais de 06 clientes, como demonstrado no grafico a seguir.
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Grafico 04 Numero de Clientes
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Com relagdo ao tempo de fidelizagdo dos clientes, cerca de 47% deles estavam com o
seu Personal entre 06 e 12 meses ¢ em torno de 13% treinavam com o mesmo professor ha

mais de 24 meses, como constatado no grafico a seguir:

Grafico 05 Tempo de Fidelizagao dos Clientes
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Também ¢ importante destacarmos a carga horaria semanal que esses profissionais
dedicam para atendimento a seus clientes. Dessa forma, constatamos que cerca de 86% dos
envolvidos na pesquisa possuiam uma carga horéaria semanal inferior ou igual a 10 horas e os

demais com uma carga horaria entre 10 e 20 horas semanais, constatadas no grafico a seguir.
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Grafico 06 Carga Horaria Semanal de Trabalho dos profissionais

m(0a10 Horas

H102a 20 Horas

Quando perguntados sobre os principais motivos que levam os clientes a buscarem os
seus servicos, os participantes da pesquisa mostraram que a maioria de seus clientes, 53%,
buscam o atendimento personalizado por questdes estéticas e cerca de 40% por uma melhor
qualidade de vida, como certificado no gréfico a seguir.

Grafico 07 Principais motivos para buscarem os servigcos dos profissionais

H Estética
H Qualidade de Vida

u Reabilitaciao

Em relacdo aos mecanismos de divulgacdo de seus servigos, constatamos que a
maioria dos profissionais estdo de fato envolvidos na era tecnologica, onde 60% utilizam as

redes sociais como principal mecanismo de disseminacdo de seus trabalhos. Salientamos
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também que 33% tém suas fungdes propagadas por seus proprios clientes, evidenciados no

grafico a baixo.

Grafico 08 Principais mecanismos de divulgacao dos servi¢os dos profissionais

® Redes Sociais
® Dos Clientes

¥ Outros

Quando perguntado sobre as redes sociais mais utilizadas entre os profissionais que
participaram da pesquisa, todos os envolvidos declararam ser o Instagram a inica empregada,

como visto no grafico a seguir.

Grafico 09 Redes sociais mais utilizadas pelos profissionais

B Instagram

Destacamos também a frequéncia de publica¢des nas redes sociais que os envolvidos

na pesquisa realizavam, cerca de 80% realizavam postagens a cada dois dias e os demais
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envolvidos ndo deixam de postar pelo menos uma vez na semana, constatado no grafico a

baixo.

Grafico 10 Frequéncia de publicacdo nas redes sociais pelos profissionais

B A cada dois dias

B Semanalmente

E importante também destacarmos as estratégias de marketing utilizadas para fidelizar
os clientes, onde a maioria dos participantes mostrou que suas estratégias seguiam as novas
tendéncias. Cerca de 60% dos envolvidos utilizavam a divulgagdo dos resultados obtidos
pelos seus usuarios nas redes sociais como método de fidelizagdo e em média 30% adaptavam

o0 seu sistema de treinamento as vertentes atuais. Visto no grafico a seguir.

Grafico 11 Estratégias de marketing utilizadas
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Em relagdo a percep¢ao que os participantes tinham de si quando foi perguntado se os
mesmos acreditavam ter boas nog¢des de marketing, vemos que 53% dos envolvidos

acreditavam nao ter conhecimento favoravel de marketing.

Grafico 12 Percepcao dos participantes sobre ter boas no¢des de marketing

ESim ®Nao

No que se refere sobre a importancia do marketing na carreira profissional,
constatamos que em média 67% dos participantes da pesquisa, acreditavam que o marketing
correspondia a cerca de 70 a 80% do sucesso de sua carreira profissional, como visto no

grafico a baixo.

Grafico 13: Importancia do marketing em sua carreira profissional
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5 DISCUSSAO

Fazendo uma analise geral da amostra pesquisada, constatamos que a maioria dos
individuos participantes da pesquisa sdo do género masculino, com uma faixa etaria média de
28 anos de idade. O tempo de atuacdo ¢ de no maximo 05 anos, onde a grande maioria, cerca
de 66% atuavam entre 03 e 05 anos.

Em uma pesquisa realizada por Baia (et. al. 2015) com 29 Personais Trainers de
ambos os géneros, constatou-se uma média de idade de 28 anos, corroborando com a pesquisa
proposta, no entanto o tempo de atuagdo desses profissionais era superior a 05 anos,
divergindo com as informagdes coletadas. Zica (2010) em seu estudo apresentou uma média
de atuacdo dos profissionais entre 01 e 05 anos, totalizando 57% dos casos, o que corrobora
com o presente estudo. Esse tempo de atuacdo nos faz entender qual sua relagdo com o
quantitativo de clientes que os avaliados no presente estudo possuiam. A média obtida ficou
em torno de 06 usuarios, mostrando que o curto tempo de atuagdo dos profissionais retrata o
indice razoavel de clientes por personal.

A carga horaria maior apresentada foi de até 10 horas semanais, cerca de 86% dos
casos. Em um estudo realizado por Filho (2015) com mais de 250 profissionais da area,
constatou que 43% deles trabalhavam pelo menos 10 horas semanais, assemelhando-se com
esta pesquisa. Em outra pesquisa, com dados obtidos de 52 profissionais, 44% atuavam entre
6 ¢ 10 horas diarias (JARDIM; SOUZA, 2010).

Analisar o tempo que o cliente mantém um vinculo com seu personal trainer ¢ um
fator que merece uma atengao especial, pois nos mostra a capacidade do personal em manter
uma fidelizacdo de seus usudrios através de determinadas técnicas de marketing. Em um
estudo realizado por Saba (2006), vemos que em torno de 50% das pessoas que iniciam algum
exercicio fisico, deixam de realiza-lo ap6s os seis primeiros meses. Dessa forma, a maneira
que o personal trabalha a fidelizagdo torna-se bastante importante na manuten¢do de seu
quantitativo de clientes. O presente estudo mostrou que os usuarios estavam em média ha 16
meses com 0 mesmo personal trainer, no entanto, cerca de 47% do clientes estavam com o seu
personal entre 6 ¢ 12 meses, ndo ultrapassando a barreira de um ano apresentada por (SABA,
2006).

Em relacdo aos principais motivos que levam os clientes a buscarem o servico de um
personal trainer, constatamos que a maioria, em torno de 53% buscam o atendimento
personalizado por questdes estéticas e 40% delas por motivos relacionados a qualidade de

vida. De acordo com Saba (2006) os principais motivos que induzem uma pessoa a procurar a
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pratica de algum exercicio fisico seriam saude, estética e fatores socio afetivos. No estudo
realizado por Tahara et al (2003) com 50 individuos jovens, os motivos que foram mais
destacados estdo relacionados a questdes estéticas e qualidade de vida, sendo comprovada
também por essa pesquisa.

A literatura referente ao tema personal trainer mostra que este profissional ¢
responsavel pelo funcionamento de seu negdcio, para manté-lo deve agir por conta e risco.
Seguindo essa logica, O’Brien (1999) comenta que trabalhar por conta propria requer uma
série de profissionalismos simultaneos; gerente, contador e secretario; assim como executor
do servico. De acordo com Rodrigues (1996) o personal trainer ¢ uma super microempresa
onde ele depende exclusivamente de sua competéncia para gerir os ramos de seu negocio.
Bossle (2010), afirma que um fator determinante para definicdo do sucesso de profissional no
mercado esta relacionado com sua forma de divulgacao.

O presente estudo mostrou que a maioria dos participantes da pesquisa estdo
envolvidos com a nova era tecnoldgica, onde cerca de 60% utilizam as redes sociais como
principal mecanismo de divulga¢do de seu trabalho. No tempo em que vivemos, as redes
sociais crescem a cada dia como um dos principais mecanismos de divulgacdo e com o
personal trainer isso ndo ¢ diferente.

De acordo com Mateus (2010), as redes sociais acabam se tornando um fator
determinante no estimulo a troca de informacdes e de conhecimentos realizados virtualmente,
com isso deve-se tentar entender as maneiras para se tornar um seguidor de uma determinada
midia. Segundo Torres (2009), o marketing digital ¢ a utilizagdo concreta da internet como
meio de propagacdo dos servigos, envolvendo comunicagdo, publicidade e as demais
estratégias que rodeiam a teoria do marketing.

Com o crescimento da utilizacdo das redes sociais como mecanismo de divulgacao,
essa pesquisa analisou também qual delas ¢ mais empregada entre os participantes da
pesquisa. O Instagran foi a escolha mais frequente, onde todos os entrevistados o colocaram
como principal meio de divulgar seus servigos.

Em um estudo realizado por Catro (et, al. 2015), onde foi analisado o impacto do
marketing digital no comportamento dos consumidores, foi-se questionado a respeito dos
consumidores buscarem informacdes adicionais a respeito de determinado produto ou servigo
publicado. Mostrou-se que 33% dos consumidores muitas vezes realizam esse tipo de
procedimento. No mesmo estudo, foi constatado que cerca de 83% dos participantes da

pesquisa sao membros de alguma rede social e que através dela a maioria, cerca de 39%
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afirmam saber dos acontecimentos importantes didrios. Sendo o Instagran, uma das redes
sociais mais utilizadas pelos envolvidos no estudo, cerca de 30%.

Com isso, buscou-se identificar a frequéncia de publicagdes nas redes sociais realizadas
por esses profissionais, onde a maioria expde suas atividades a cada dois dias, totalizando
80% dos participantes da pesquisa. Deve-se indagar também a maneira que esses profissionais
agem para gerar uma maior fidelizag¢do de seus clientes, buscando entender quais estratégias
de marketing sdo mais utilizadas, sendo mais frequente, cerca de 60% a utilizagdo da
divulgagdo dos resultados obtidos com seus clientes nas redes sociais e outros 30%
adaptavam seus sistemas de treino as vertentes mais atuais.

No estudo realizado por Rodriguez (et, al. 2016) mostrou que as redes sociais sdo
utilizadas como vitrines, onde os clientes buscam produtos e servigos postados, mostrando
que o uso da internet como meio de divulgar, somar e aproximar os clientes torna-se uma
estratégia valida. Verificou-se também que os clientes valorizam a publicacdo de novos
produtos. Levando isso a realidade do personal trainer, a periodicidade das postagens e
divulgacdo de seus servigos através dos resultados obtidos, acaba sendo uma estratégia
fortificante na propagacao dos servigos oferecidos por esses profissionais.

Outro questionamento foi sobre a perspectiva dos participantes da pesquisa sobre eles
acreditarem ter boas noc¢des de marketing. Cerca de 53 % afirmaram ndo terem nogdes
consideraveis relacionadas ao marketing. Em uma pesquisa realizada por Anversa e Oliveira
(2011) com 25 profissionais, apenas 24% dos envolvidos relataram possuir nogdes de
marketing. Domingues Filho (2006) afirma que com o passar do tempo, apos a obtencdo de
uma boa clientela se faz necessario um bom conhecimento de marketing, pois sua qualidade
como personal sera refletida pela satisfagdo dos atuais clientes e mostrar essas qualidades faz
com que outras pessoas as notem.

Quando questionado sobre o impacto do marketing em uma escala de 0 a 10 em suas
carreiras, a média obtida foi que o marketing tem uma importancia de 70% nas suas carreiras
de personal trainer, mesmo eles afirmando ndo terem boas no¢des de marketing como vimos
anteriormente. Em uma pesquisa realizada por Filho (2015) demonstra que dos 262
pesquisados, 66% deles enxergam o marketing como fator indispensavel em suas carreiras.
Muller (2008) ainda afirma que a promog¢do dos servigos de personal trainer deve ser
entendida como marketing direto e também de relacionamento, onde criando um
relacionamento com o consumidor, hd uma grande chance de haver uma afinidade e

reconhecimento com a empresa.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Com a crescente modernizagdo tecnologica do mundo em que vivemos, a informacao
torna-se cada vez mais rapida e acessivel, o que resulta em um mercado de trabalho mais
amplo e competitivo. Deste modo, os clientes consequentemente estdo cada vez mais
exigentes, o que direta ou indiretamente for¢a o profissional aperfeigoa-se em nogdes de
marketing, ja que este instrumento contribui de forma muito expressiva para que os Personais
Trainers atraiam e consigam manter seus clientes.

O presente estudo procurou identificar quais as estratégias de marketing mais
utilizadas por personais trainers na cidade de Jodo Pessoa, delimitando uma regido de atuagado
para obtermos conclusdes validas a respeito da utilizacdo do marketing em sua atuagdo didria.

Os participantes da pesquisa mostraram um tempo de atuagdo curto o que leva uma
média de clientes relativamente pequena, gerando uma menor carga horaria de trabalho
semanal. Dessa forma, torna-se importante também identificar quais os motivos que levam os
clientes a buscarem os servicos de um personal trainer, para que possam ser tracadas
estratégias de captacao e fidelizacdo de clientes, onde a maioria relatou questdes estéticas
como fator principal. Nesta pesquisa observamos que a média de tempo de permanéncia dos
usuarios com seu personal era cerca de 16 meses, com grande parte deles entre 06 e 12 meses,
chegando até 48 meses.

Para que a fidelizagdo ocorra, devemos buscar entender quais técnicas sao mais
valiosas na hora de pensarmos em sua efetivagdo. O presente estudo apontou que utilizar as
redes sociais publicizando os resultados obtidos dos clientes, resulta ndo apenas em uma
maior intera¢do, mas também aumenta a confianca do cliente com o personal, além de ser
uma excelente forma de divulgacdo de seu trabalho e consequentemente captagdo de novos
clientes.

Destarte, percebemos que as redes sociais acabaram sendo um dos fatores mais
evidenciados quando falamos de divulgacdo dos servigos prestados, ressaltando que o
Instagram foi a tnica citada entre elas, sendo utilizada com mais frequéncia a cada dois dias.

No entanto, vemos que ainda ocorre certa negligéncia por parte desses profissionais
quando questionados sobre entendimento do assunto proposto, uma vez que, grande parte dos
participantes alegaram nao ter nogdes de marketing, levando a conclusdo de que existe uma
caréncia no aporte tedrico a respeito do tema. Entretanto, quando questionados sobre a

importancia do Marketing demostraram considerar ser um fator relevante para sua carreira,
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porém ¢ necessario buscar mais conhecimento a respeito desde, para obter suporte na
estruturacdo de um plano de marketing por estes profissionais.

Contudo, em pesquisas futuras poderiamos observar o impacto que as estratégias de
marketing utilizadas por Personais Trainers geram nos clientes, fazendo com que tracemos

quais as estratégias seriam mais eficientes.
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TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO
(Elaborado de acordo com a Resolucdo 466/12 do Conselho Nacional de Saude)
Prezado(a) Sr(a).

Vocé estd sendo convidado (a) para participar da pesquisa intitulada “ESTRATEGIA
DE MARKETING UTILIZADA POR PERSONAIS TRAINERS NO BAIRRO DOS
BANCARIOS NA CIDADE DE JOAO PESSOA”, desenvolvida por LUCAS FERREIRA
DE SANTANA, cliente regularmente matriculado no Curso de Bacharelado em Educagdo
Fisica, do Centro de Ciéncias da Saude da Universidade Federal da Paraiba, sob a orientagao
do Prof. Dr. LUCIANO FLAVIO DA SILVA LEONIDIO.

O presente estudo tem como objetivo geral tracar o perfil do marketing utilizado por
Personais Trainers na cidade de Jodao Pessoa, no bairro dos Bancarios € como objetivos
especificos: identificar quais as estratégias de marketing mais utilizadas pelos Personais
Trainers; verificar as formas de aplicacdo das estratégias de Marketing utilizadas; e avaliar
quais estratégias de marketing sdo mais eficazes na captacao de clientes.

Em nenhum momento vocé serd identificado. Os resultados da pesquisa serdo
publicados e ainda assim a sua identidade sera preservada. Vocé nao terd nenhum gasto nem
ganho financeiro por participar na pesquisa. O beneficio desta pesquisa sera para compreender
o perfil da gestdo do marketing dos Personais Trainers, auxiliando o profissional no
desenvolvimento dessa area de seu servigo.

Durante a aplicagdo desta pesquisa, o desconforto que pode ocorrer ¢ que vocé nao se
sinta a vontade em responder as perguntas. Caso isso aconteca vocé poderda deixar de
participar da pesquisa a qualquer momento sem nenhum prejuizo ou coacdo, para evitar que
isso ndo ocorra, sera escolhido um local privado sem a interferéncia de pessoas alheias ao
estudo.

Em todas as etapas da pesquisa serdo fielmente obedecidos os Critérios da Etica em
Pesquisa com Seres Humanos, conforme Resolucdo n°. 466/2012 CNS, que disciplina as
pesquisas envolvendo seres humanos no Brasil. Solicita-se, ainda, a sua autorizacdo para
apresentar os resultados deste estudo em eventos cientificos ou divulgéa-los em revistas
cientificas, assegurando-se que o seu nome sera mantido no mais absoluto sigilo por ocasido
da publicagao dos resultados.

Os pesquisadores estardo a sua disposi¢do para qualquer esclarecimento que considere

necessario em qualquer etapa da pesquisa.
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Eu, , declaro que fui devidamente

esclarecido (a) quanto aos objetivos, justificativa, riscos e beneficios da pesquisa, e dou o meu
consentimento para dela participar e para a publicacdo dos resultados, assim como o uso de
minha imagem nos slides destinados a apresentagao do trabalho final. Declaro também que o
pesquisador me informou que o projeto foi aprovado pelo Comité de Etica em Pesquisa do
Centro de Ciéncias da Saude da Universidade Federal da Paraiba. Estou ciente que receberei
uma copia deste documento rubricada a primeira pagina e assinada a ultima por mim e pelo
pesquisador responsavel, em duas vias, de igual teor, ficando uma via sob meu poder e outra

em poder do pesquisador responsavel.

Joao Pessoa, de setembro de 2018.

Prof. Dr. LUCIANO FLAVIO DA SILVA LEONIDIO
Pesquisador Responsavel

LUCAS FERREIRA DE SANTANA
Pesquisador Participante

Participante da Pesquisa

Endere¢o do Pesquisador Responsavel: Rua Manuel de Carvalho Aflitos, 267 APT 101,
Recife—
PE, telefone (81) 99506-8759, e-mail: lucianoleonidio@gmail.com.
Comité de Etica em Pesquisa do CCS/UFPB, localizado no Campus I da UFPB, Cidade
Universitaria — Joao Pessoa/PB, telefone: (83) 3216-7791, e-mail:

comitedeetica@ccs.ufpb.br
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UFPB — CENTRO DE CIENCIAS
DA SAUDE DA UNIVERSIDADE QW I me
FEDERAL DA PARAIBA

PARECER CONSUBSTANCIADO DO CEP

DADOS DO PROJETO DE PESQUISA

Titulo da Pesquisa:

ESTRATEGIA DE MARKETING UTILIZADO POR PERSONAIS TRAINERS NO
BAIRRO DOS BANCARIOS NA CIDADE DE JOAO PESSOA

Pesquisador: LUCIANO FLAVIO DA SILVA LEONIDIO

Area Tematica:

Versao: 2
CAAE: 87114218.0.0000.5188
Instituicio Proponente: Universidade Federal da Paraiba

Patrocinador Principal: Financiamento Proprio

DADOS DO PARECER

Numero do Parecer: 2.841.322

Apresentaciao do Projeto:

Projeto de TCC do discente Lucas Ferreira de Santana, orientado pelo professor Dr. Luciano
Flavio da Silva Leonidio, que versa sobre o perfil da estratégia de Marketing utilizado por
personais trainers.

Objetivo da Pesquisa:

Compreender as estratégia de marketing utilizado por Personais Trainers na cidade de Joao
Pessoa, no bairro dos Bancarios.

Avaliacao dos Riscos e Beneficios:

Riscos e beneficios adequados ao projeto.

Comentarios e Consideracoes sobre a Pesquisa:

Riscos e beneficios adequados ao projeto.

Consideracdes sobre os Termos de apresentacao obrigatoria:



Apresentados adequadamente.

Recomendacgoes:
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Que os pesquisadores cumpram a metodologia e os critérios éticos aqui apresentados.

Conclusdes ou Pendéncias e Lista de Inadequacées:

Sem pendéncia.

Consideracoes Finais a critério do CEP:
Certifico que o Comité de Etica em Pesquisa do Centro de Ciéncias da Saude da
Universidade Federal da Paraiba — CEP/CCS aprovou a execugdo do referido projeto de

pesquisa.

Outrossim, informo que a autorizagdo para posterior publicagdo fica condicionada a
submissao do Relatorio Final na Plataforma Brasil, via Notificacdo, para fins de apreciacao e
aprovacao por este egrégio Comité.

Este parecer foi elaborado baseado nos documentos abaixo relacionados:

LEONIDIO

Tipo Arquivo Postagem Autor Situagao
Documento
Informacdes PB INFORMACOES BASICAS| 31/07/2018 Aceito
Basicas DO PROJETO 1090686.pdf
do Projeto 11:12:28
TCLE / Termos| TCLE LUCAS.pdf 31/07/2018 [LUCIANO | Aceito
de FLAVIO
Assentimento / 11:09:32 DA SILVA
LEONIDIO
Justificativa de
Auséncia
Projeto PROJETO LUCAS.pdf 31/07/2018 [LUCIANO [ Aceito
Detalhado / FLAVIO
Brochura 11:09:14 DA SILVA
LEONIDIO
Investigador
Cronograma CRONOGRAMA LUCAS.pdf 31/07/2018 |LUCIANO [ Aceito
FLAVIO
11:08:48 DA SILVA
LEONIDIO
Folha de Rosto [FOLHA DE ROSTO LUCAS.p| 31/07/2018 |[LUCIANO [ Aceito
df FLAVIO
10:06:06 DA SILVA
LEONIDIO
Outros Quetionario.docx 09/03/2018 |LUCIANO [ Aceito
FLAVIO
22:23:34 DA SILVA
LEONIDIO
Orcamento Orcamento.docx 09/03/2018 |LUCIANO [ Aceito
FLAVIO
22:22:12 DA SILVA
LEONIDIO
Outros Autorizacao.docx 09/03/2018 |LUCIANO [ Aceito
FLAVIO
21:57:48 DA SILVA




Situacio do Parecer:

Aprovado

Necessita Apreciacio da CONEP:
Nao

JOAO PESSOA, 24 de Agosto de 2018

Assinado por:
Eliana Marques de

Sousa
(Coordenador)
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APENDICE C - QUETIONARIO
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ESTRATEGIAS DE MARKETING DO PERSONAL TRAINER
1 Qual seu género?

( ) Masculino
() Feminino

2 Qual sua idade?
__Anos
3 Vocé possui registro no CREF?

() Sim
() Nao

4 Ha quanto tempo vocé exerce a funcdo de Personal Trainer?

____Anos

5 Qual o numero de clientes que vocé possui atualmente?

___ Clientes

6 A quanto tempo seu cliente mais antigo esta utilizando seus servigos?

____ Meses

7 Qual sua carga horaria semanal de trabalho atuando como Personal Trainer?
()de 0a 10 horas

() de 10 a 20 horas

() de 20 a 30 horas
(
(

) de 30 a 40 horas
) acima de 40 horas

8 — Quais os dois principais motivos que levam seus clientes a procurarem seus servigos?

) Estética

) Qualidade de vida

) Reabilitacdo

) Emagrecimento e Hipertrofia

(
(
(
(

46



47

9 Qual ¢ o principal mecanismo que vocé utiliza para divulgacao de seus servigos?

() Cartao de visita

() Sites

() Redes sociais

() Dos proprios clientes

() No local de trabalho, pessoalmente

10 Caso tenha alguma rede social, qual(is) utiliza?

() Facebook
() Instagram
() Twitter
() Outros

11 A maioria de seus clientes chegou a vocé a partir de quais meios?

() Cartao de visita

() Sites

() Redes sociais

() Dos proprios clientes

() No local de trabalho, pessoalmente
() Outro

12 Caso utilize as redes sociais, com qual frequéncia costuma realizar alguma publicagao
referente a sua area de atuagao?

() Diariamente

() A cada dois dias
() Semanalmente
() Mensalmente

13 Quais as estratégias de marketing vocé utiliza para fidelizar seus clientes?

() Oferece desconto por tempo de contrato

() Promove encontros anuais com todos os clientes

() Divulga os bons resultados dos clientes nas redes sociais
() Diferencia locais de treinamentos

() Adapta as novas tendéncias fitness aos seus treinos

14 Vocé realiza um banco de dados com informacgdes de seus clientes?

Se sim, quais dados armazena nele?
() Dados pessoais

() Fichas de treino

() Avaliagdes fisicas

() Outro



15 Vocé procura participar de eventos junto a seus clientes? (Corridas, campeonatos, etc...)

16 — Voce possui alguma referéncia quando se trata de marketing?

()

() Profissional da Area
() Livro

() Revista ou Artigo
() Outro

17 — Vocé baseou-se em alguma estratégia de marketing, ou, no marketing realizado por
algum profissional da area para aplicar o seu marketing?

() Sim
() Nao

Se sim, qual?
18 Vocé acredita que sua imagem pessoal ajuda a atrair e manter seus clientes?

() Sim
() Nao

19 Vocé acredita ter boas nog¢des sobre marketing?

() Sim
() Nao

20 De 0 a 10 qual a importancia do marketing em sua carreira como Personal Trainer?
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