UNIVERSIDADE FEDERAL DA PARAIBA
CENTRO DE CIENCIAS DA SAUDE

DEPARTAMENTO DE EDUCACAO FISICA
CURSO DE BACHARELADO EM EDUCACAO FiSICA

ANTONIO BRUNO BATISTA CARVALHO

PRECIFICACAO NO SERVICO DE TREINAMENTO PERSONALIZADO: O
QUE O JOVEM EMPREENDEDOR DEVERIA SABER?

JOAO PESSOA - PB
2022



ANTONIO BRUNO BATISTA CARVALHO

PRECIFICACAO NO SERVICO DE TREINAMENTO PERSONALIZADO: O
QUE O JOVEM EMPREENDEDOR DEVERIA SABER?

Trabalho de conclusdo de curso
apresentado a disciplina Seminario
de Monografia 1l como requisito
parcial para a obtencdo do grau de
Bacharel em Educacdo Fisica, no
Departamento de Educacdo Fisica
da Universidade Federal da Paraiba.

Orientadora: Profd. Dr2. Marcelle de Oliveira Martins.

JOAO PESSOA - PB

2022



Catalogagdo na publicagéo
Secdo de Catalogacgdo e Classificacgéo

C331p Carvalho, Antdénio Bruno Batista.
Precificacdo no servico de treinamento personalizado
o que o jovem empreendedor deveria saber? / Antdnio
Bruno Batista Carvalho. - Jodo Pessoa, 2022.
37 £. ¢ il.

Orientadora : Marcelle de Oliveira Martins.TCC
(Graduacéao) - UFPB/CCS.

1. Educacdo Fisica. 2. Personal trainer. 3.

Mercado. 4. Empreendedorismo. 5. Material didatico.
I. Martins,Marcelle de Oliveira. II. Titulo.

UFPB/CCS CDU 796.071.43-027.521

Elaborado por TAHIS VIRGINIA GOMES DA SILVA - CRB-PB000396/0




Antonio Bruno Batista Carvalho

PRECIFICACAO NO SERVICO DE TREINAMENTO PERSONALIZADO: O QUE
O JOVEM EMPREENDEDOR DEVERIA SABER?

Trabalho de conclusago de curso
apresentado a disciplina Seminario de
Monografia Il como requisito parcial para
a obtengcao do grau de Bacharel em
Educacao Fisica, no Departamento de
Educacao Fisica da Universidade
Federal da Paraiba.

Monografia aprovada em: 06 / 12 / 2022

Banca examinadora

Profa. Marcelle dd Oliveira Martins (UFPB)
Orientadora

7

<Zu(zaw° /15
~ - ( Larl 2

Prof. Luciano Meireles de Pontes (UFPB)
Membro

o @ P e
Profa. Larissa ﬁartl'ns 'de Almeida (UFPB)
Membro

Joao pessoa
2022



AGRADECIMENTOS

Agradeco, em primeiro lugar, a Deus pela salde concedida para que pudesse
realizar este trabalho e a minha familia por estar orando e torcendo por mim em
todos os momentos.

Aos amigos, muito obrigado pelo companheirismo e apoio durante a minha
trajetoria, em especial a Erik sobrinho de Andrade, Albert Rosembeg Lima
Lira e Brunna Hellen Saraiva Costa.

A minha orientadora, Marcelle de Oliveira Martins, obrigado por todo suporte
e a acima de tudo por nao desistir de mim.



RESUMO

Este trabalho tratou sobre a precificacdo dos servigcos de personal trainer e 0s
fatores que podem influencia-la. O objetivo do estudo foi elaborar um guia didatico
para recém-graduados no Bacharelado em Educacéo Fisica ficarem mais confiantes
no entendimento do negécio de treinamento personalizado quanto a geracao de
valor para seu servi¢o e precificacdo do que pretende ofertar. O estudo caracteriza-
se como revisdo com sintese propositiva, realizado de 06 de outubro a 25 de
novembro de 2022, com estudo bibliografico descritivo-exploratério na primeira
etapa e sintese propositiva de e-book na segunda etapa. Foram utilizados filtros
para o periodo de 2016 a 2022, para buscas em qualquer idioma e ordenacao por
relevancia. Foram selecionados 38 artigos para formulacdo do conteddo base do
material, apresentado a partir de seis perguntas norteadoras sobre precificagdo com
estrutura de “perguntas e respostas” para delinear cada se¢dao: Como o personal
trainer pode atuar? Onde o personal trainer pode atuar? O que dizem os Conselhos
de Educacéao Fisica, para o personal trainer? Quais os principais fatores que podem
influenciar no preco do servico de personal trainer? Como calcular o preco do
servico de personal trainer? Qual relacéo e aplicacdo desses conhecimentos na vida
profissional do personal trainer? Determinaram-se 14 fatores fundamentais na hora
da precificacdo: objetivos profissionais, custos, resultados obtidos, duracdo da aula,
oportunidades, marketing, formacdo continuada, horéario, valor, consumidor,

concorréncia, deslocamento, promocdes e nicho.

Palavras-chaves: Educacao Fisica; Personal trainer; Mercado; Empreendedorismo;

Material didatico.



ABSTRACT

This work dealt with the pricing of personal trainer services and the factors that
can influence it. The objective of the study was to develop a didactic guide for
recent graduates of the Bachelor of Physical Education to become more
confident in understanding the personalized training business regarding the
generation of value for its service and pricing of what it intends to offer. The
study is characterized as a review with a propositional synthesis, carried out
from October 6th to November 25th, 2022, with a descriptive-exploratory
bibliographic study in the first stage and a propositional synthesis of an e-book
in the second stage. Filters were used for the period from 2016 to 2022, for
searches in any language and ordering by relevance. 38 articles were selected
to formulate the basic content of the material, presented from six guiding
questions on pricing with a “questions and answers” structure to outline each
section: How can the personal trainer act? Where can the personal trainer
work? What do the Physical Education Councils say to the personal trainer?
What are the main factors that can influence the price of the personal trainer
service? How to calculate the price of the personal trainer service? What is the
relationship and application of this knowledge in the professional life of the
personal trainer? 14 fundamental factors were determined when pricing:
professional objectives, costs, results obtained, class duration, opportunities,
marketing, continuing education, schedule, value, consumer, competition,

displacement, promotions and niche.

Key-words: Physical Education; Personal trainer; Market; Entrepreneurship;
Didactic material,
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DEFINICAO OPERACIONAL DE TERMOS

Empreendedorismo: envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformacédo de ideias em oportunidades, e a perfeita
implementacdo destas oportunidades leva a criacdo de negd6cios de
sucesso (VALENCIANO, BARBOZA, 2015).

Prestacédo de Servico: € prestar atividades ou oferecer acdes que atendem
demandas de outrem, de forma intangivel e sem envolver mercadorias
(SEBRAE 2022); nos processos de trabalho puro é realizar um trabalho
Unico, o resultado do processo de trabalho € o préprio trabalho
(MEIRELLES, 2016).

Precificacdo: é uma acao estratégica para assegurar que dada empresa
permaneca no mercado, envolvendo diretamente a identificagdo de qual
valor gera competitividade, atratividade e lucratividade para o negécio e
prové margem de negociacdo, a partir da analise de custos, despesas,
lucro, perdas e gastos, bem como avaliacdo do mercado em que esta
(SEBRAE, e-book, 2022); precificacdo em servigos visa a garantia de lucros

e a consolidacao e crescimento da empresa (PACIORNIK, 2016).



1 INTRODUCAO

1.1 Formulacéo do problema

O empreendedorismo tem sido reconhecido como campo de estudo ha
aproximadamente trés décadas, quando seu desenvolvimento se tornou muito
mais consideravel (COURA et al.,, 2018) e tem sido uma tematica muito
discutida - assim como suas ramificagcbes - nos contextos educacionais
sinalizando para a necessidade de uma educacdo empreendedora que
abarque alunos desde o ensino fundamental até o ensino superior (MACEDO;
OLIVEIRA; BATTESTIN, 2020).

Uma das linhas de estudo que tem ganhado importancia é a “orientacéo
empreendedora”, pois as organizacbes com postura empreendedora
apresentam um padrao de comportamento Unico que perpassa todos 0s niveis
da organizacéo e reflete a estratégia em efetivas praticas de gerenciamento
(COURA et al., 2018). Empreender € o ato de trabalhar com busca constante e
atualizada de informacdes e oportunidades, articulando iniciativa, planejamento
e estabelecimento de metas (SEBRAE, 2022).

Valenciano e Barboza (2015) definem empreendedorismo como o
envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam a
transformacao de ideias em oportunidades, e a perfeita implementacédo destas
oportunidades leva a criacdo de negdécios de sucesso. De fato, profissionais
liberais que tomam a decisdo de abrir o proprio negocio fazem isso para
garantir oportunidades de crescimento em sua propria area de formacéao, e
buscar um modo de se firmar perante o mercado (PACIORNIK, 2016).

Ao optar pelo investimento em negdcio préprio, o profissional liberal
almeja aumentar seus rendimentos e receber lucros por sua atividade de
formacdo, sendo a obtencdo de lucros permeada pela precificacdo de
prestadores de servicos em geral e com os profissionais liberais ndo é diferente
(PACIORNIK, 2016). Na educacéao fisica, o empreendedorismo passou a ser
objeto de pesquisas, buscando-se analisar suas caracteristicas e aspectos
fundamentais, entretanto continuam escassos 0s estudos que visam
compreender as causas que dificultam a evolucdo empreendedora desse
profissional (DE SOUZA; DA LUZ; BUGARIM, 2020).



Quando os estudantes de Educacao Fisica ndo tem em sua formacgéo
componentes curriculares que permitam conhecer e vivenciar conhecimentos
necessarios sobre o gerenciamento do empreendedorismo e seus desafios,
podem concluir sua graduacdo sem estarem preparados para lidar com sua
profissdo e carreira, de um ponto de vista empreendedor. Tal problematica
pode ser acentuada quando se vislumbra a possibilidade de atuar em um dos
mercados mais promissores e que pode entregar aos profissionais de
Educacéo Fisica liberdade financeira, atuacédo imediata e mais independente, o
de personal trainer ou treinador pessoal.

Trabalhar como treinador pessoal requer sabidamente conhecimentos
de gestdo de negdcios. Bossle e Fraga (2011) afirmam que o personal trainer é
responsavel pelo funcionamento integral do seu negécio, pois manté-lo é algo
gue deve ser feito por conta e risco do individuo-empresa.

Ainda ha que se considerar que atuar como personal trainer € realizar
uma prestacdo de servico, sendo que os servicos diferem fundamentalmente
de produtos porque tém como caracteristicas a intangibilidade, dificuldade de
estabelecer preco com maior subjetividade de valor e perecibilidade (FILHO,
2003). O que pode retornar ao empreendedor como ponto de conflito e
dificuldade. Assim, quais os critérios ou caminhos o personal trainer pode ou
deve seguir para estabelecer preco de seu servico € uma pergunta muito
importante a ser respondida de forma correta e norteadora para qualquer um
gue esteja adentrando neste mercado.

Um dos problemas mais delicados das organizacfes, empresas ou
profissionais, a ma formacdo de preco, pode gerar efeitos dramaticos na
lucratividade do bem ou servico. HA4 dois pontos importantes a serem
considerados — e questionados - em relacdo ao estabelecimento de preco: qual
a quantidade de dinheiro que se dispbe a aceitar em troca de um
produto/servico e quanto os consumidores 0 veem como algo que estdo
dispostos a pagar (SILVA, 2015). Paciornik (2016) reforca que a precificacao
em servicos visa a garantia de lucros, consolidacdo e crescimento da empresa
e, para tanto, cabe ao profissional ou seu gestor utilizar meios seguros de
formacé&o de precos com foco na otimizagao de recursos e resultados.

Em linhas gerais, para definir preco € necessério considerar tudo o que

se gasta para que seu produto ou servico fique em situagao de entrega



(pronto), logo precificar € complexo e, sobretudo no inicio, pode ser um desafio
enorme, mas € elementar para dar suporte ao sucesso financeiro de uma
empresa (SEBRAE, 2022). Para um personal trainer, inclui desde cursos de
capacitacdo, gastos com aplicativos e ferramentas organizacionais de trabalho,
marketing, impostos empresariais, aquisicdo e/ou manutencdo de
equipamentos, mao de obra, entre outros.

Observando essa problematica, este estudo tem como objetivo fornecer
ao profissionais de Educacéo Fisica um guia didatico para ajuda-los a ficarem
mais confiantes no entendimento do negdécio de treinamento personalizado
guanto a geracao de valor para seu servico e, posteriormente, a precificacao do
gue pretende ofertar.

Esse estudo se justifica pelo claro interesse de profissionais de
Educacéo Fisica no nicho de treinamento personalizado, que por sua vez € um
segmento do mercado fithess sempre promissor e como salienta Bossle e

Fraga (2011) segue uma alta no numero de concorrentes.

1.2 Objetivos

1.2.1 Geral: elaborar um material didatico para ajudar os recém-
graduados no bacharelado em educacéo fisica em sua entrada ao
mercado de trabalho como empreendedores, no servico de personal

trainer.

1.2.2 Objetivos especificos:
e Reunir e organizar conceitos fundamentais para compreensao do

processo de precificacdo de servicos;

e Descrever itens e etapas de precificacdo de servico de personal
trainer;

e Organizar o conteudo de forma didatica, com material em formato

de e-book.



2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 Empreendedorismo e o Personal trainer

De acordo com Valenciano e Barboza (2015) estamos vivendo a era do
empreendedorismo, pois sdo o0s empreendedores que estdao eliminando
barreiras comerciais e culturais, encurtando distancias, globalizando e
renovando 0s conceitos econdmicos, criando novas relacdes de trabalho e
novos empregos, quebrando paradigmas e gerando riqueza para a sociedade.
Baggio e Baggio (2015) compreendem o empreendedorismo como a arte de
fazer acontecer com criatividade e motivagdo, é realizar com sinergismo e
inovacao qualquer projeto pessoal ou organizacional, em desafio permanente
as oportunidades e riscos.

O empreendedorismo tem sido uma tematica discutida inclusive nos
contextos educacionais, pois ha necessidade de wuma educacao
empreendedora desde o ensino fundamental até o ensino superior (MACEDO;
OLIVEIRA; BATTESTIN, 2020), bem como o desenvolvimento do perfil
empreendedor, com base no aprender a aprender, advém, em grande parte, do
abrir espaco para a criatividade (LOBATO; CARMO, 2009).

O Sebrae (2022) afirma que uma educacdo empreendedora pode estar
voltada tanto para objetivos individuais quanto coletivos, sendo guiada pelo
desenvolvimento de novas aprendizagens e coletividade, ajudando o estudante
a se autoconhecer e assumir posi¢cao proativa em dadas situacoes.

A UNESCO aponta quatro pilares para a educacdo ao longo da vida:
aprender a conhecer, aprender a fazer, aprender a conviver e aprender a ser.

» Aprender a conhecer, combinando uma cultura geral, com a possibilidade
de se estudar um namero restrito de assuntos, ou seja: aprender a aprender
e, por conseguinte, beneficiar- se das potenciais oportunidades e
perspectivas que a educacéo oferece.

» Aprender a fazer, visando ndo s6 uma qualificacdo profissional, mas a
aptiddo e competéncia para o enfrentamento de diversas situacdes que
transcendem o meio trabalhista, como a convivéncia em equipe em distintos

contextos e experiéncias sociais.



* Aprender a conviver, desenvolvendo a compreensdo do outro e de si
como parte de uma sociedade plural.

« Aprender a ser, para desenvolver-se um individuo de crescente
autonomia, discernimento e responsabilidade pessoal. Assim, a educacgéo é
efetiva, explorando os sentidos-memoria, raciocinio, estética, capacidades
fisicas, comunicacgéo de forma integral.

No entanto, buscar referenciais para apreender as competéncias,
detectar os melhores contetdos programaticos, captar a dinamica educacional
mais adequada e explorar mecanismos que coloquem em ac¢ao a atividade
pedagdgica desejada representa hoje o grande desafio para a formacédo do
empreendedor nos cursos de graduacdo em Educacdo Fisica (LOBATO;
CARMO, 2009).

Em se tratando da Educacao Fisica, o empreendedorismo pode ser visto
de duas maneiras, quanto ao objetivo da formacéo: para atuacao pedagodgica
na escola (ensinar visando a educagcédo empreendedora) e para a atuacao nos
espacos extraescolares tais como empresas, hotéis, clubes, hospitais,
academias, escolinhas esportivas e outros, visando a criacdo do proprio
negocio (DIAS, 2010).

A Educacéo Fisica é caracterizada por um amplo mercado de trabalho e
varias formas de atuacdo, a de personal trainer € uma delas (YASSER,2012).
Segundo o Dicionéario da Educacéo Fisica e Desporto (2005) o personal trainer
surgiu na década de 1990 com promocéao de aulas particulares de musculacéo
a partir do embasamento relacionado a pratica de atividades fisicas,
condicionamento fisico e a salude de forma estruturada, sempre respeitando os
principios do treinamento fisico e utilizando estudos relacionados com a
periodizacdo de treinos de forma sistematica e individualizada.

Bossle e Fraga (2011) apontam que gerenciar o servico de personal
trainer parece envolver multiplas habilidades: identificar seu publico-alvo, atrair
clientes, vender seus servicos, atender clientes captados, reter e fidelizar esse
cliente e garantir a imagem da empresa/marca de personal trainer para ficar a
frente da concorréncia no mercado de atividade fisica.

Um profissional deve agregar o maior numero componentes para a

arquitetura de sua obra, além de levar em consideracdo temas relacionados ao



seu sucesso, como a efetiva venda de seus produtos, sendo inclusive
necessaria uma marca, um nome comercial (YASSER,2012).

Em principio, supfe-se que empreendedores sdo pessoas diferentes e
com motivagdes Unicas, sao apaixonados pelo que fazem, querem ser notadas
e bem vistas, referenciados e até copiados, almejam sempre deixar sua marca
(COURA et al., 2018).

Yasser (2012) sup8e que um profissional de Educacao Fisica que tem
como objetivo atuar como personal trainer deve tomar uma série de decisoes,
como qual publico atender4q, em que regido atuara, como distribuird seu
horario, onde atendera seus clientes (academias, clubes ou residéncias, etc.)
Além disso, seu conhecimento ndo deve estar limitado a prescricdes de
exercicios, mas também abranger conceitos basicos de administracdo e
marketing, pois para 0 sucesso neste setor, uma dos fatores mais importante é

saber vender seus produtos e manter clientes fiéis.

2.2 Valor e preco

Para Silva (2015) preco € o que vocé paga pelo que recebe, e para
defini-lo é necessario medir as preferéncias que os consumidores tém em
relacdo as suas opcodes, pois quanto mais o consumidor tem interesse por um
produto em detrimento a outro, maior € o beneficio percebido acerca do
produto preferido e maior o preco que se poderia cobrar pelo mesmo. De fato,
Beulke e Mattuella (2007) defendem que o0s precos devem correlacionar-se
com o “valor” que o cliente esta recebendo, e que o valor do preco percebido é
formado pela rede de representacbes mentais, impressfées, crencas e
significados de cada consumidor.

Para se obter uma boa nocdo de precificacdo, o SEBRAE (2022)
enfatiza que é preciso, sobretudo, diferenciar os conceitos de preco e valor,
principalmente no que se refere as suas praticas. De acordo com o 0rgao,
preco uma representacdo numérica calculada com base em algumas variaveis
e resulta no custo do servico repassado ao consumidor. Ja quando se fala em
valor possui mais complexidade e inclui a percep¢do de quem consome este

mesmo produto ou servi¢o, levando em consideragdo o quanto a marca



desperta desejo e expectativa de beneficio. Entdo, enquanto o preco € definido
pelo gasto necessario para a aquisicdo, o valor reflete aspectos mais subjetivos
gue envolvem o mercado, marca, suas metas e diferenciais.

Vale ressaltar que o valor percebido envolve caracteristicas intangiveis,
como o atendimento, e estas podem fazer uma grande diferenca para uma
empresa no contexto atual, e se desenvolvidos de forma eficaz, podem gerar
lucros substanciais e agregar valor aos clientes (BEULKE; MATTUELLA,2007).
Os mesmos autores continuam dizendo que o preco é principalmente um
conceito monetario, enquanto o valor é emocional, podendo até cobrar um
preco mais alto pelo produto de uma empresa se ela perceber que ele oferece
um valor melhor do que seus concorrentes.

Silva (2015) conclui afirmando que a fixacdo do preco considerando
corretamente todas as variaveis envolvidas, contribui para a sobrevivéncia e
rentabilidade, principalmente das pequenas empresas. A precificacdo dos
servigos, sejam eles profissionais ou gerais, tem como objetivo garantir o lucro,
integracao e crescimento da empresa. Por isso, cabe aos profissionais ou seus
gestores utilizarem meétodos de precificacdo seguros e com foco na

potencializa¢do dos recursos e resultados obtidos (PACIORNIK,2016).

2.3 Mercado fitness

A palavra fitness tem sua origem do inglés na juncéo das palavras “fit” e
“ness”, que significam, respectivamente: ajustar, encaixar, adaptar e condigao,
estado. Segundo o dicionario Websters (2022), a palavra fithess significa
aptidao, ou também a capacidade de estar em forma.

Atualmente considera-se que compdem o0 mercado especifico da
‘industria do fitness” os estabelecimentos de pequeno a grande porte ou
mesmo redes, denominadas academias de ginastica, estudios de atendimento
personalizado, pilates e treinamento funcional, centros de treinamento em
hotéis, clubes, condominios, escolas e/ou empresas, assessorias (VIDAL et al.,
2018). Também a propria venda de equipamento, vestimenta fithess e nutricdo
(TECNOFIT, 2021).

O Global Wellness Institute (2021), afirma que o comercio de fitness e

wellness apresenta dados numéricos bastante relevantes: movimentou cerca



de US$ 738 bilhdes em 2020, uma queda de 15,5% relacionada ao periodo de
2018 a 2019, quando chegou a US$ 874 bilhdes; o setor de fitness referente a
academias, estudios e aulas sofreu grave declinio de receita (-37%) em 2020,
enquanto as plataformas de treino sob demanda vém crescendo 40%; o
faturamento do setor fitness quase dobrara indo de US$ 738 bilhdes para US$
1,2 trilh&o no periodo de 2020 a 2025.

Segundo Bulnes (2022), existem duas grandes categorias do mercado
de fitness: atividades fisicas recreativas, que estdo relacionadas aos
consumidores que praticam atividade fisica. Essa categoria é dividida em trés
subgrupos: condicionamento fisico, atividades fisicas e recreativas. O segundo
grupo, conhecido como departamentos de apoio, fornece recursos e produtos
para auxiliar na atividade fisica, mas ndo tem ligacao direta com a pratica em
si. Dentro desse grupo, nos dividimos em trés segmentos: Equipamentos e
Suprimentos, Vestuario e Calcados e Produtos de Tecnologia.

O estudo da Global Wellness Institute (2021) apontou o Brasil como o
principal mercado fithess na Ameérica Latina e Caribe e também um dos
maiores globais, tendo a decima primeira maior economia no ano de 2020.

Também é importante citar que a cultura do fithess comecou a se
desenvolver nas escolas por meio da Educacgéo Fisica e incorporou alguns dos
principais imperativos sociais da cultura burguesa, como a cronometrizardo do
tempo; o estabelecimento de metas; a exigéncia de produtividade; a projecéo a
curto e longo prazo, assim, a no¢ao classica de uma alma virtuosa estampada
no corpo foi reconfigurada para uma nocdo moderna de corpo limpo, belo e
saudavel porque se movimenta e o corpo, por intermédio do treinamento e do
mercado, encontrou uma forma de mitificacdo através da sua construcdo
estética que, a partir de entdo, se tornou um objeto de consumo (ROSSI,
2014).

Segundo Figueiredo (2011) e Guiselini (2006) com o passar do tempo as
atividades fisicas deixaram de serem vistas por uma visdo totalmente fitness,
onde o0 que se buscava era somente a aptidao, e passaram a ter objetivos mais
voltados pro wellness, como obijetivo de se buscar o bem-estar. De fato, com o
passar do tempo e com forte influéncia do ambito social e cultural, o conceito
de corpo saudavel se transforma, pois numa era de dominio tecnolégico onde

as pessoas reclamam integralmente de falta de tempo, desgastes emocionais,



aumento de peso, surgimento de novas doencgas, vé-se em paralelo a busca
pela saude, estética exagerada e longevidade, tanto como a necessidade de
desacelerar e relaxar (SIQUEIRA; FARIAS 2007). Furtado (2009) e Figueiredo
(2011) afirmam que esse empenho em atingir o bem-estar (wellness) é feito
através do Fitness, o que rompe o possivel argumento de que o Wellness nega
0 conceito de Fitness, estando na verdade um sempre atrelado ao outro.

A partir destes anseios pessoais, tornou-se frequente nos meios e
ambientes de préatica de exercicios fisicos a presenca de uma ou até duas
pessoas recebendo instrucdes de um treinador, que lhes da atencdo e
dedicacao total, preocupado e interessado na realizacdo do treino por ele
prescrito: esta € a figura do personal trainer ou treinador pessoal, que se
caracteriza por prescrever treinos de maneira personalizados, atendendo cada

cliente de forma unica e individual (KASSAB, 2012).



3 METODOLOGIA

Trata-se de um estudo bibliografico descritivo-exploratdrio, com sintese
propositiva. O processo descritivo-exploratério visou a identificagéo, registro e
analise das caracteristicas, fatores ou variaveis que se relacionam com o tema,
fenbmeno ou processo; a sintese propositiva visou a organizacdo dos achados
em forma de material didatico. Por se tratar de um estudo bibliografico, néo foi

preciso submeter ao comité de ética em Pesquisa.

A pesquisa ocorreu em etapas distintas, a saber: 1. Construcdo de definicbes
operacionais; 2. Busca de material conceitual. A organizacdo do material, em si, foi
feita com: Leitura e compreensdo, para apreender o que foi encontrado;
Planejamento do material em formato didatico, para definir o que seriarepassado
ao publico-alvo do material e como repassar; Criacdo do e-book, com planejamento

e apresentacdo do material final.

Inicialmente deu-se a busca de materiais em bases de dados Google
académico e Scielo com uso das palavras-chaves separadas ou coordenadas
com operadores booleanos AND e OR, nas seguintes combinacoes:
“conceitos” AND “empreendedorismo”; “conceitos” AND “prec¢o” “personal
trainer” AND “carreira profissional”; “personal trainer” AND preco; “educagao

LTS

fisica” AND “empreendedorismo”; “precificagcdo” AND “personal trainer”.

Utilizaram-se filtros para o periodo de 2016 a 2022, em qualquer idioma,
ordenados por relevancia. A partir das pesquisas, foram encontrados um total
786 resultados sobre o tema abordado, sendo 38 artigos selecionados apo6s o
processo de leitura e reflexdo para formulacdo do contelddo deste material. A
partir das pesquisas, foram encontrados um total 786 resultados sobre o tema
abordado, sendo 38 artigos selecionados apos o processo de leitura e reflexdo
para formulacdo do conteddo deste material. Foram excluidos os materiais que
apenas citavam os descritores sem nenhum aprofundamento que pudesse

fornecer conhecimento para a construgao do trabalho.

Apés coleta dos materiais elegiveis os dados foram organizados e
passaram por processo de leitura e andlise, para que pudessem compor o

corpo teérico do material didatico.



4 RESULTADOS E DISCUSSAO

O problema de pesquisa estabelecido para este estudo foi: Quais s&o os
aspectos relevantes que devem ser considerados ao se precificar carreira de
personal trainer? Para responder ao problema de pesquisa, foram consultados
38 materiais para leitura, reflexao e formulagao do e-book.

Este capitulo foi estruturado para evidenciar a parte teérica para que, em
seguida seja finalizado com a idealizacdo do e-book em sua versao gréfica e

todas as suas caracteristicas visuais.

Como forma de responder ao problema do trabalho, foram definidas seis
perguntas norteadoras sobre a precificacdo e o que pode influenciar na hora de
sua formacédo. Foi escolhida a estrutura de “perguntas e respostas” para
delinear cada secao do material, cujas fontes de referéncias sao citadas a cada
parte ou sec¢do. Além disto, foram também definidos topicos enriquecedores,
para tornar o conteido mais pontual e completo (por exemplo: conceitos
fundamentais, comentarios ou dicas especificas, indicacdo de fontes de
pesquisa para consulta ou aprofundamento), visto que estes topicos sdo

importantes para contextualizar e esclarecer melhor cada secéo.
As perguntas norteadoras e titulos de sec¢des sao:

e Como o personal trainer pode atuar?
e Onde o personal trainer pode atuar?
e O que dizem os conselhos de Educacéao Fisica, para o personal trainer?

e Quais os principais fatores que podem influenciar no preco do servico de

personal trainer?
e Como calcular o preco do servico de personal trainer?
e Qual relacao e aplicacao desses conhecimentos na vida profissional do

personal trainer?



PERSONAL
TRAINER?

ENTENDA QUAIS FATORES DEVEM SER LEVADOS EM
CONTA NA HORA DE PRECIFICAR O SEU SERVICO
PROFISSIONAL.

BRUNO CARVALHO




COMO O PERSONAL TRAINER %7
PODE ATUAR? ¢

Informacéo : De acordo com o Art. 1° da lei 9.696, de 1° de setembro de 1998,
que dispoe sobre a regulamentacéo da profissao de Educacao Fisica e criagdo
dos respectivos conselhos federal e regionais de Educacao Fisica, “competem
ao Profissional de Educacdo Fisica coordenar, planejar, programar,
supervisionar, dinamizar, dirigir, organizar, avaliar e executar trabalhos,
programas planos e projetos, bem como prestar servicos de auditoria,

I livad

Itoria e ia, realizar trei os i participar de
equipes multidisciplinares e interdisciplinares e elaborar informes técnicos,
cientificos e pedagégicos, todos nas areas de atividades fisicas e do
desporto.”(BRASIL,1998).

Conceito:
Personal trainer um profissional da area de Educacéo Fisica capacitado para
desenvolver programas de trei 0s per lizados (Rocha,2018).

C ario:na pratica, o que o Personal faz é uma prestacdo de servico,
entdo ele prestar atividades ou oferece a¢des que atendem demandas de
outrem (SEBRAE 2022).

Dicas: procure a regulamentacdo dos seus servicos, algumas das
modalidades que o personal trainer se ixa sdo: Profissional liberal ,
Empresario Individual de Responsabilidade Ilimitada (Eireli), Empresario
individual e Sociedade limitada (LTDA)

Indicacao de consultas:

https://www.confef.org.br/confef/crefs/
https://www.cref10.org.br/site/

https://www.tecnofit.com. brlbIoglpersonaI-tramer-pode-ser-meil

Referencias:
ROCHA, orreia, Teoria e p 2018.

PERSONAL: EMPREENDEDOR. In: LIMA, RENATO. PERSONAL sun:sunsuou Imposto de renda para o
Personal Trainer. 2. [S. LI MPATPERSONAL, 14 2022.  Disponivel em:
. Acesso em: 17 nov. 2022.

DO BRASIL, Governo. Lei 9.696, 1 de setembro de 1998. Recuperado de http://www. planaito. gov.
br/ccivil_03/1eis/19696. htm, 1998.




ONDE O PERSONAL TRAINER

PODE ATUAR? =

De acordo com a resolucdo de n° 435/2022 Art 12, paragrafo Gnico, “atividades dos
Profissionais de Educacéao Fisica pod ser realizadas em instituicoes de ensino
publicas ou privadas, em entidades de pratica desportiva, em entidades de
administracdo de desporto, em empresas, em hospitais, em institui¢cdes publicas
ou privadas que integrem ou participem do Sistema Unico de Saude - SUS, em
o clinicas, em estidios, nas pracas publicas, nos clubes, em associa¢oes, nas praias,
D em condominios, nas induastrias, nos espacos livres e sociais, em florestas e
parques, bem como em instituicdes culturais, de pesquisa, ciéncia e tecnologia e
outras que venham a ser especificadas pelo Plenario do CONFEF.” (CONFEF, 2022)

C ario: O personal trainer tem uma enorme liberdade quando se trata de
onde exercer seu servico pela variedade de locais onde podem ser conduzidas as
atividades programadas.

.V

Referencias: CONFEF. ESTATUTO DO CONSELHO FEDERAL DE EDUCAcAO FISICA: CAPITULO Il DO CAMPO E DA ATIVIDADE
PROFISSIONAL.29. ed. Publicada no D.0.U.: CONFEF, 10 fev. 2022. Disponivel em:
https://www.confef.org.br/confef/conteudo/471. Acesso em: 19 nov. 2022.”




O QUE DIZEM OS CONSELHOS
DE EDUCAGAOFiSICA? ¢

=

O Conselho Federal de Educacao Fisica (CONFEF) através da resolucédo de n° 056/2003 - Art. 11
/ afirma que as condi¢des para a prestagao de servigos do Profissional de Educacdo Fisica
devem ser definidas previamente a execugdo e sua remuneragido sera estabelecida em
funcdo dos seguintes aspectos:
¢ A relevincia, o vulto, a complexidade e a dificuldade do servigo a ser prestado;
e Tempo que serd consumido na prestagdo do servigo;
* A possibilidade de o Profissional ficar impedido ou proibido de prestar outros servigcos no
mesmo periodo;
* O fato de se tratar de servigo eventual, tempordrio ou permanente;
* A necessidade de locomogdo na prépria cidade ou para outras cidades do Estado ou do Pais;
¢ A competéncia e o renome do Profissional;
* Os equipamentos e instalagcdes necessdrios a prestacio do servigo;
* A oferta de trabalho no mercado onde estiver inserido;
* Os valores médios praticados pelo mercado em trabalhos semelhantes.

aspectos que influenciam no valor a ser cobrado, como por exemplo:
* Prestigio profissional;

* Nivel de especializagao;

* Horas trabalhadas;

* Preco médio cobrado pela concorréncia;

¢ Local onde o servigo ira realizar o servigo;

* Condicdes do cliente.

https://www. fef.org.br/confef/
https://www.cref10.org.br/site/

/ Jao lho Regional de Educagdo Fisica (CREF) declara que o profissional tem outros

CONFEF
CREF
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@@ RESULTADOS OBTIDOS _ﬁ Tesultados alcangados dentro da reavaliacdo dos alunos

@ DURACAO DA AULA ——— Tempo necessario para concluir o treino planejado
(lg) OPORTUNIDADE ———) Visdo de algo novo que possa trazer beneficios

@ MARKETING ———> Conjunto de estratégias para promover e sustentar o
produto no mercado
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//:?y VALOR ———  Atribuir importancia de forma subjetiva
®
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M CONCORRENCIA ) Profissionais que disputam o mesmo espa¢o no mercado

@@ DESLOCAMENTO ﬂ Ir até o local de atendimento

P PROMOCOES —ﬁ Estratégias de preco que visam a conquistar
\\N clientes com precgos mais baixos
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@@ NICHO ———  segmento de trabalho




COMO CALCULAR O PRECO DO SERVICO
DE PERSONAL TRAINER?

O CREF 42022) afirma que os honordrios sido de livre negociagdo para entre as partes envolvidas no serv:;o,
mas podendo fixado pelo profissional em sua negociagido com os clientes, a depender dos servigos prestados.
A tabela a seguir apresenta valores como sugestdo para guiar os profissionais sua precificagéo.

oDt "E | cramoapo | MESTRADO | DOUTORADO | YALOR | oBSERvACAO
PROVISIONADO e P S RS121200 [ 06horas
ESCOLA B | REUSOARS | e a000+¢a9% Valor hora aula
PERSONAL REILMOSRS | RESUODARS | msesioo+20m Valor hora aula
GINASTICA RSIQOIRS | RS0 | Rs4000+20% Valor hora aula
MUSCULAGRO | RS3DOOARS | RS30.003 | g 40,00+ 20% Valor hora aula
RESPONSAVEL RS 150000 | RS15000 | RS1s0000 S

Fonte: CREF(2022)

Rocha (2018), sugeriu duas formas de calculos para um personal trainer em inicio de carreira. Na primeira, o autor
indica o piso salarial do mercado da sua regido, esse preco permanecera até que ele atinja cerca de quatro alunos ou
sua meta especificada. Ao chegar a sua meta, pode-se aumentar o prego, mas sem que aumente o preco dos alunos
antigos. A tabela a seguir d a uma simulagao de como seria a precificagdo com base nesta formulagao para

atendimentos trés vezes na semana, onde ocorre 0 aumento no prego apenas na para o novo cliente. Ess e
estratégia se torna positiva por evitar perca de alunos decorrentes do aumento.

mim
a0
mimin



F[—) COMO CALCULAR O PRECO DO SERVICO
<= DE PERSONAL TRAINER?

A segunda estratégia de para calcular adotada por Rocha (2018) sugere o aumento do prego cobrado hora-
aula ,wra todos os clientes ao mesmo tempo, seguindo o aumento do numero de alunos e sua demanda. A
tabela a seguir demonstra uma simulagdo de como seria a precificagdo com base nesta formulagio para
atendimentos trés vezes na semana, onde ocorre o aumento para todos. Esse tipo de estratégia é mais
arriscada pelo risco da perca de alunos antigos.

Fonte: adaptada de Rocha (2018)

Wiki4fit (2022) sugere que além da cobranga mensal, o personal trainer pode oferecer promogdes com
descontos de acordo com a quantidade de aulas na semana e com assinatura de planos. A tabela a
seguir exemplifica como seria a precificagdo de um personal trainer com uma base de prego hora-aul
de 50 reais e seus resultados.

TABELA 2 vezes por 3 vezes por 4 vezes por 5 vezes por
semana semana semana semana

Tempo de 60 minutos 60 minutos 60 minutos 60 minutos

aula

Mensal R$400 R$540 R$640 R$700

Trimestral R$360/Més RS480/Més R$560/Més R$600/Més

Anual - R$4900/Ano R$5400/Ano R$6000/Ano

Fonte: Wiki4fit (2022)

Pode se observar que o prego teve uma queda progressiva 10%, 20% e 30%
relacionada a quantidade de dias escolhido e também de acordo com o
plano escolhido.




Dica:

R
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A — COMO CALCULAR O PRECO DO SERVICO
pod DE PERSONAL TRAINER?

A tabela a sgguir foi desenvolvida por Lopes (2020) como um esquema de precificagdo com
base nos hordrios de atendimento.

Projegiio de horirios di iveis para dimento
Hordrio Iﬂeg Ter lQua IQui ISex ISah

Fonte: Lopes(2020)

Segundo o autor, foram utilizados seus valores mais otimistas para cada horario. O que
se observa é a valorizacdo dos horarios considerados de maior procura e atendimentos
no final de semana.

No ebook “Como montar um servigo de personal trainer” construido pelo SEBRAE(2022) Além
de verificar custos e margens de lucro, outros critérios devem ser considerados para se chegar
a definigdo de prego ideal para um personal trainer. Isso depende em parte do piblico-alvo
que vocé atinge, métodos de pagamento e parcerias com outras empresas.

O alto custo do treinamento pessoal também parece ter algo a ver com a imagem de um
profissional de sucesso. Produtos caros também devem ser excelentes. Como os produtos
oferecidos sdo semelhantes aos demais, o personal trainer deve apresentar diferenciais
que melhorem a qualidade. Esse profissional deve ter conhecimentos sobre a fisiologia e
sobre as ultimas tendéncias do mercado e sua concorréncia (BOSSLE,2009).

De acordo com o SEBRAE (2022) existem duas formas cldssicas de estratégias na hora de
definigdo de pregos, sendo uma baseada nos custos ou de diferenciagdo.

Na estratégia de custos, o pre¢o é mais baixo que os concorrentes visando capta um volume
maior de clientes. Neste caso, seu publico deve ter o pre¢o bhaixo como fator decisivo na hora
de contratar os servigos. Seu ponto negativo é que serd preciso uma carga de trabalho para se
ter lucros expressivos. O ponto positivo é a possibilidade de ganho de mercado, fator
importante para quem esta comegando.

A estratégica de diferenciagdo, esta relacionada com a agregagdo de valor dos seus servigos e
a percepgdo do cliente. Nesse estratégia deve-se levar em consideregio tudo os beneficios e
valores que o personal constréi dentro de sua atuagdo.

INDICACAO DE CONSULTAS:

sebrae.com.

tp:

sebrae.com.

tp:
pdf

mmy

ROCHA, Alexandre Correia. Teoria e pratica do treinamento personalizado. 2018.
SEBRAE NACIONAL. saide e bem-estar Como montar um servico de personal trainer. Disponivel em:

sebrae.com.

P
'd787a5° [ d gocio> Acesso
em 22/11/2022. .

LOPES, Renan Mendes. Projeto de estruturagio da empresa Renanfit rersonal trainer. 2020.
WIKI4FIT. COMO MONTAR UMA TABELA DE PRECOS DE PERSONAL TRAINER? VEJA OS FATORES A CONSIDERAR E
DESCUBRA COMO DEFINIR SEU VALOR. 2022. em: wiki4fit.com.

de-p Pt I-trainer/. Acesso em: 15 nov. 2022.










SE VOCE DECIDIR ARRISCAR-SE AS
CEGAS E BATALHAR POR CONTA
PROPRIA, GARANTO QUE HAVERA
UM BELO DIA CLARO EM QUE VOCE
ESTARA VIAJANDO EM SEU CARRO,
USANDO ROUPAS ESPORTIVAS E
COLORIDAS, LIBERADO DOS TRAIJES
EMPRESARIAIS A QUE SE SUJEITAM
TANTOS DOS SEUS AMIGOS,
ESCUTANDO MELODIAS EM LUGAR
DO MURMURIO ABORRECEDOR DE
FOFOCA NO ESCRITORIO BANHADO
PELOS RAIOS DE SOL EM UM LUGAR
DA APARENCIA PALIDA DAS LUZES
FLORESCENTES, DESEJANDO SABER
O QUE LEVOU A DEMORAR TANTO
TEMPO A DECIDISSE SE TORNAR
PERSONAL TRAINER




5 CONCLUSAO

Os resultados obtidos e escolhidos como sendo importantes para trazer
conhecimento aos graduados foram expostos no e-book, mas €& preciso
considerar que cada profissional tem a autonomia de determinar 0 seu preco,
os dados resultantes da pesquisa sao os parametros que devem ser relevados
para essa avaliacdo do seu produto e dar a devida seguranca para repassar o
prelo aos clientes. O que se pode concluir € que o personal trainer deve levar
em conta uma vasta lista de fatores que vao contribuir para uma formacéo de
preco adequada as suas metas profissionais, tais como: Objetivos
profissionais, custos, resultados obtidos, duracdo da aula, oportunidades,
marketing, formacdo continuada, horario, valor, consumidor, concorréncia,

deslocamento, promogdes e nicho.



REFERENCIAS

BAGGIO, A. F; BAGGIO, D. K. Empreendedorismo:  Conceitos e defini¢des.
Revista de empreendedorismo, inovagéo e tecnologia, v. 1, n. 1, p. 25-38,
2015.

BASTOS, W. et al. Epidemia de fithess. Saude e sociedade, v. 22, n.2, p.
485-496, 2013.

BEULKE, R; MATTUELLA, J. L. O preco e o valor
percebido: uma abordagem mercadolégica. Redes. Revista do
Desenvolvimento Regional, v. 12, n. 2, p. 73-91, 2007.

BOSSLE, C. B; FRAGA, A. B. O personal trainer na perspectiva do
marketing. Revista brasileira de ciéncias do esporte, v. 33, p. 149-162,
2011.

BULNES, B. A. F. DE. Espaco virtual e espaco fisico: a sua intrinseca
relacdo por meio do mercado fitness de luxo. 2022. 289 f., il. Tese
(Doutorado em Geografia) — Universidade de Brasilia, Brasilia, 2022.

CORREA, S. A.; FERREIRA, A. A. Estratégia competitiva das academias
de ginastica da cidade de Séao Paulo. FACEF Pesquisa, v. 12, n. 1, 2009.
Disponivel em:
http://periodicos.unifacef.com.br/index.php/facefpesquisa/article/download/5/
201. Acesso em: 18 out 2022.

COURA, L. F. et al. Orientacdo empreendedora: Conceitos e dimensdes.
Revista Eletrénica Gestéo e Servicos, v. 9, n. 2, p. 2533- 2555, 2018.

CREF/SE. Planilha orientativa/referencial para fixacdo de honorarios
servigos para os profissionais de educacéo fisica atuantes na regiao
do cref20/se. Disponivel em:
https://www.cref20.org.br/adm/resources/download_arquivo/bddae0253d9c1
2b3c19dd79a726c92b8 6262ba048da29.pdf. Acesso em: 18 nov.2022.

DANTAS, E. H. M; MELLO, D. B.; ARAGAO, J.C. B. Fitness, salde e
gualidade de vida. Personal training e condicionamento fisico em
academia, v. 2, 2003.

DE SOUZA, J. L; DA LUZ, T. S; BUGARIM, J. P. EMPREENDEDORISMO E
EDUCACAO FiSICA: andlise do trabalho do profissional de educacéo fisica
empreendedor, um estudo de caso. Revista Portuguesa de Ciéncias e
Saude, v. 1, n. 01, p. 55-75, 2020.


http://periodicos.unifacef.com.br/index.php/facefpesquisa/article/download/5/
http://www.cref20.org.br/adm/resources/download_arquivo/bddae0253d9c1
http://www.cref20.org.br/adm/resources/download_arquivo/bddae0253d9c1

DELORS, J. et al. Relatério para a UNESCO da Comissao Internacional
sobre Educacédo para o século XXI. Educagdo um tesouro a descobrir, v.
6, 1996.

DIAS, G. P. Empreendedorismo e Educacéo Fisica: reflexdes a sua
apreensao/implementacdo na formac&o humana. Motrivivéncia, n. 35,
p. 147-165, 2010.

DIOS, M. L. C. E. de. Chama o personal: estudo etnografico sobre
consultorias pessoais. tede2.pucrs.br.2017.

DREHMER, A.; MARANGON, A.; BONFIM, G. FERRAMENTAS NO APOIO
DA GESTAO: MISSAO, VISAO, VALORES E ORGANOGRAMA NA
ORGANIZACAO THIAGO FIORINI PERSONAL

TRAINER. repositorio.sc.senac.br, 2018.

FERREIRA FILHO, S. R. B. PRODUTO ECOTURISTICO (Uma
visdo de marketing). 2003. Tese de Doutorado. Universidade de Brasilia.

GERALDES, A, A. R; DANTAS, E, H. M. O conceito de fithness e 0
planejamento do treinamento para a performance 6tima em academias de
ginastica. Revista Brasileira de Atividade Fisica& Saude, v. 3, n. 1, p. 29-36,
1998.

GLOBAL WELLNESS INSTITUTE. (org.). ESTATISTICAS E FATOS DA
ECONOMIA DO BEM-ESTAR: economia global do bem-estar. Economia
global do bem-estar. Miami, 2022. Disponivel em:
https://globalwellnessinstitute.org/press-room/statistics-and-facts/. Acesso
em: 5 nov. 2022.

KASSAB, Y. K. Personal trainer : (profissional, prestador de servicos,
professor,valorizacdo das diferencas e competencias), um novo conceito de
profissional. 2012. 45 f. TCC (Graduacéo) - Curso de Educacéao Fisica,
Universidade Estadual Paulista Julio de Mesquita Filho, Rio Claro, 2012.
Disponivel em:
https://repositorio.unesp.br/bitstream/handle/11449/119520/kassab_yk tcc r
cla.pdf?sequence=1&isAllowed=y. Acesso em: 5 nov. 2022.

KON, A. Sobre as atividades de servi¢os: revendo conceitos e tipologias.
Brazilian Journal of Political Economy [online]. 1999, v. 19, n. 2. Acesso em:
23 out. 2022, pp. 307-328.  Disponivel em:
https://doi.org/10.1590/0101-31571999-1024. Epub 20 Abr 2022. ISSN
1809-4538. https://doi.org/10.1590/0101-31571999-1024.

LOBATO, P. L.; CARMO, D. D. do. Estudo do potencial empreendedor dos
académicos do 7° periodo do curso de Educacao Fisica da Universidade
Federal de Vicosa. Revista Portuguesade Ciéncias do Desporto, 9(2),
83-96. 20009.


https://doi.org/10.1590/0101-31571999-1024

LOPES, R. M. Projeto de estruturacdo da empresa Renanfit Personal
Trainer. 2020. 17 f. TCC (Graduacéo) - Curso de Educacao Fisica,
Uniceplac, Brasilia-Df, 2019. Disponivel em:
https://dspace.uniceplac.edu.br/handle/123456789/341. Acesso em: 11 nov.
2022.

XVII CONGRESSO BRASILEIRO DE ENSINO SUPERIOR A DISTANCIA -
ESUD, 17., 2020, Goias. ENSINO PELO LINKEDIN: UMA EXPERIENCIA
DE EMPREENDEDORISMO EM EDUCAC;AO FISICA. Goias: Universidade
Federal de Goias, 2020. Disponivel em: https://esud2020.ciar.ufg.br/wp-
content/anais-esud/210279.pdf. Acesso em: 11 nov. 2022.

MARTINS, L. C. V. et al. Personal trainers e seu marketing: Venda da
imagem. V Seminério de Pesquisa e TCC da FUG, p. 164-191, 2013.

MEIRELLES, D. S. O conceito de servi¢o. Brazilian Journal of Political
Economy, v. 26, p. 119-136, 2006.

MORAIS, R. Sociedade iconica: olhares e generosidade. In: BETTI, M.
Educacdo fisica e midia: novos olhares, outras praticas. S&o Paulo:
Hucitec, 2003. p. 7-10.

PACIORNIK, S.ESTRATEGIAS DE PRECIFICACAO EM
SERVICOS DE ADVOCACIA . Orientador: Professor Tomas Sparano. 2016.
TCC (Especializacdo) - Curso de Gestao Estratégica, Departamento de
Ciéncias Sociais Aplicadas, UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA,
formato digital, 2016. Disponivel em: https://hdl.handle.net/1884/54150.
acesso em: 8 nov. 2022. PEROVANO,D.G. Manual De Metodologia
Cientifica. Parana: Juruéa, 2014.

ROCHA, A. C. Teoria e pratica do treinamento personalizado. Sao
Paulo: Phorte Editora, 2018.

ROSSI, V. J. Corpos reverberantes: novas (re)configuracdes defitness e
wellness nas academias de ginastica. 2014. 151 f. Dissertacdo (Mestrado

em Ciéncias Humanas) - Universidade Federal de Séo Carlos, Sdo Carlos,
2014.

SANTOS, I. S. A evolucéao do planejamento de carreira: um estudo com
alunos do curso de administracao da Faculdade Maria Milza. Monografia
(graduacao) — Curso de Administracdo, Governador Mangabeira — BA, P.1 —
50, 2017.

SEBRAE . Mercado e vendas e preco: Vocé sabe precificar seu produto
ou servico. 2022. Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/voce-sabe-precificar-
seu-produto-ou-
servico,6e41cb4a5d3a2810VgnVCM100000d701210aRCRD. Acesso em
22/11/2022.


http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/voce-sabe-precificar-
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/voce-sabe-precificar-

SEBRAE NACIONAL. Saude e bem-estar: como montar um servico de
personal trainer. 2022. Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-um-
servicodepersonaltrainer,7d787a51b9105410vVgnVCM1000003b74010aRC
RD#apresentacao-de-negocio. Acesso em 22 Nov. de 2022.

SILVA, R. E. de M. da. Precificag&o no Setor de servigo. 2015. 37 f.
Trabalho de concluséo de curso (Bacharelado - Engenharia Mecanica) -
Universidade Estadual Paulista, Faculdade de Engenharia de
Guaratingueta, 2015. Disponivel em: http://hdl.handle.net/11449/123094.

VALENCIANO SENTANIN, L. H; BARBOZA, R. J. Conceitos de
empreendedorismo. Revista Cientifica Eleténica de Administracéao, v. 9,
2005.

WIKI4FIT. Como montar uma tabela de precos de personal trainer? veja
os fatores a considerar e descubra como definir seu valor. 2022.
Disponivel em: https://blog.wiki4fit.com.br/personal-trainer/tabela-de-precos-
personal-trainer/. Acesso em: 15 nov. 2022.


http://hdl.handle.net/11449/123094

	UNIVERSIDADE FEDERAL DA PARAÍBA CENTRO DE CIÊNCIAS DA SAÚDE
	ANTÔNIO BRUNO BATISTA CARVALHO
	JOÃO PESSOA - PB 2022
	PRECIFICAÇÃO NO SERVIÇO DE TREINAMENTO PERSONALIZADO: O QUE O JOVEM EMPREENDEDOR DEVERIA SABER?
	JOÃO PESSOA – PB 2022
	AGRADECIMENTOS
	RESUMO
	ABSTRACT
	SUMÁRIO
	1 INTRODUÇÃO
	1.1 Formulação do problema
	1.2 Objetivos
	2 REVISÃO DE LITERATURA
	2.2 Valor e preço
	3 METODOLOGIA
	4 RESULTADOS E DISCUSSÃO
	5 CONCLUSÃO
	REFERÊNCIAS

