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Resumo:Este estudo teve como objetivo evidenciar as principais caracteristicas dos Servigos
Prestados pelos Personal Traines de Caruaru. Participaram desse esudos cinco academias
localizadas estratégicamente para melhor representar o puplico alvo da pesquisa. A pesquisa
foi composta por 155 pessoas com idade entre 18 e 70 anos e média de 30,2+9,5. Trata-se de
um estudo descritivo, transversal que teve como instrumento de pesquisa um questionario semi-
estruturado com perguntas referentes ao servico de Personal Trainer. Observou-se que a
aparéncia e forma fisica do personal séo atributos importantes. Percebeu-se que o profissional
tem que se atualizar, bem como atingir os resultados dos seus clientes. Também obsevou-se que
0s persoanais disponibilizam informacdes de interesse de seus clientes relacionadas a exercicios
fisicos em redes sociais. Portanto, consegui-se revelar algumas caracteristicas dos servicos
prestados pelos personal trainers de Caruaru, esperando-se, acarretar numa melhor qualidade
dos servicos prestados por esses profissionais na busca pelo melhor atendimento e a satisfacdo
dos seus clientes.

Palavras chaves: Personal Trainer, Qualidade em Servicos, Marketing Esportivo, Gestdo de
Qualidade.

Abstract: This study aimed to highlight the main characteristics of services provided by
Personal Traines de Caruaru. Participated in this education five academies strategically located
to better represent the target of paplico research. The survey was composed of 155 people aged
between 18 and 70 years and average of 30.2 9.5. It is a descriptive, transversal study had as
research tool a semi-structured questionnaire with questions regarding Personal Trainer service.
It was observed that the appearance and physical form of the personal are important attributes.
It was noticed that the professional has to be updated, as well as achieve the results of their
customers. Also notes that the persoanais offer information of interest to its customers related
to physical exercise in social networks. So, | got to have some features of the services provided
by the personal trainers of Caruaru, waiting, result in a better quality of services provided by
these professionals in the search for better service and the satisfaction of its customers

Keywords: Personal Trainer, service quality, Sports Marketing, Quality management.

Resumen:Este estudio pretende resaltar las principales caracteristicas de los servicios prestados
por Personal Traines de Caruaru. Participaron en esta educacion cinco academias
estratégicamente situados para representar mejor el objetivo de la investigacién del puplico. La
encuesta constaba de 155 personas entre 18 y 70 afios y promedio de 30,2 9.5. Es que un estudio
descriptivo, transversal tuvo como herramienta de investigacibn un cuestionario
semiestructurado con preguntas sobre el servicio de Entrenador Personal. Se observé que el



aspecto y forma fisica del personal son atributos importantes. Se observé que el profesional
tiene que actualizarse, asi como los resultados de sus clientes. Observa también que las
persoanais ofrecen informacion de interes para sus clientes relacionadas con el ejercicio fisico
en las redes sociales. Por lo tanto, llegué a tener algunas de las caracteristicas de los servicios
siempre por los entrenadores personales de Caruaru, a la espera, resultado en una mejor calidad
de los servicios proporcionados por estos profesionales en la busqueda de un mejor servicio y
la satisfaccion de sus clientes.

Palabras clave: Entrenador Personal, Calidad ne servicios, Marketing Desportivo, Gestion de
la calidad.

1. INTRODUCAO

A atividade fisica regular tem demonstrado protecéo para os praticantes contra diversas
doencas cronicas, logo € necessario que pessoas ao comecarem um programa de
condicionamento, requeiram cuidados que tragam beneficios a sua saide (MONTEIRO, 2004).
Dentre os beneficios o treinamento fisico, incluem aspectos fisiol6gicos, psicoldgicos e sociais
(NAHAS, 2006). Na sociedade atualmente, problemas como o sedentarismo, obesidade, dentre
outros, estdo mais presentes, e a atividade fisica consequentemente torna-se objeto de desejo e
consumo vinculado a uma crescente busca por salde e qualidade de vida (ZICA, 2010).

Personal trainer é uma prestacdo de servico oferecido a clientes individualmente, tal
qual a administracdo do relacionamento com eles. Este servico deve ter beneficios ndo s6 ao
cliente, como também ao profissional (JUNIOR, 2012). Com a competitividade e a dindmica
do mundo atual, fez com que as organizacdes se atualizassem constantemente, buscando cada
vez mais a satisfacdo de seus clientes.

Em funcdo disto, aumenta-se a cada dia a atencdo dada a qualidade dos servigos, 0 que
mobiliza muitos gestores de organizacdes voltadas a servicos (ALMADA; TONTINI, 2012).
Segundo Isnard, et al (2010), a qualidade € definida de acordo com as exigéncias e necessidades
do consumidor, pois mudam de acordo com as especificacdes de cada cliente. A gestdo de
qualidade é como um fator para melhoria da competitividade e produtividade (CARPINETTI,
2012). Com isso, entende-se que a qualidade do produto é a satisfacdo das necessidades do
cliente (MELO FILHO; CHENG, 2007).

Bossle (2008), procurou discutir o que almejaria o cliente na relagédo com o seu treinador
personalizado, possibilitando pensar sobre “o sentir-se cuidado” como uma possibilidade de
sensacdo almejada pelo cliente na relagdo com seu personal trainer. Zica (2010), teve como
foco conhecer o perfil dos profissionais de Educacdo Fisica e diz que € relevante pensar que
uma boa formacéo e o conhecimento, sdo necessarias para 0 mercado de trabalho. Ja Anversa

e Oliveira (2011) observaram que o mercado de trabalho em personal trainer demanda um



profissional com formac&o superior e de preferéncia com especializagdo na area, apresentando
competéncia sobre conhecimentos técnicos, relacionamento interpessoal, postura ética, acoes
motivacionais e perfil proativo, com também da nocéo de marketing pessoal.

Hoje, vivemos uma etapa em que a atividade fisica esta em evidéncia, e que a profissdo
de educador fisico tem se destacado por sua prestacdo de servigos a saude (JUNIOR, 2013).
Além do mais, a pouco tempo vem se aumentando a procura por profissionais de educagédo
fisica que atuem com treinamento personalizado (MONTEIRO, 2004).

Pouco se sabe sobre as qualidades dos servicos prestados pelo personal trainer. Dos
poucos estudos que existem na &rea, sdao de cunho qualitativo ou revisdo. Nenhum deles
procurou abordar com carater quantitativo, deixando uma lacuna para uma possivel intervencdo
futura, surgindo com isso a nossa proposta de estudo. Portanto o objetivo desse estudo é
evidenciar as principais caracteristicas dos servi¢os prestados pelos personal trainers de

exceléncia no municipio de Caruaru.

2. BASES TEORICAS

2.1 Evolugéo do Mercado do Fitness

A milhares de anos, encontram-se registros historicos na Grécia antiga, quando soldados
marchavam e corriam em pantanos, montanhas, como treinamento fisico para estarem aptos a
enfrentar as constantes batalhas de guerra muito comuns na época (RODRIGUES, 1996). A
busca por um bem estar fisico e mental dos individuos exigiu da préatica de exercicios uma
evolucdo, objetivando atrairem cada vez mais pessoas para a pratica de exercicios fisicos
(ZICA, 2010).

Com isso, o educador fisico tem se destacado por sua prestacao de servicos a salde, e
bem proximo do conceito de sala de aula (professor-aluno), a prestacédo de servicos (profissional
- cliente), levaram aos dias atuais o conceito de fitness. Antes o que era visto como professor,
hoje é visto como profissional e, nos ultimos 15 anos, surge o Personal Trainer como nova
modalidade profissional, transformando a aula em negocio e servigo, surgindo assim uma nova
categoria profissional (ANVERSA; OLIVEIRA, 2011). Profissional este, que surgiu pautado
como treinador individualizado, marcado pelo discurso de atividade fisica para a satde. Desde
entdo o treinamento personalizado vem ganhando espaco no mercado das atividades fisicas e 0
personal trainer parece estar inserido como fornecedor de acesso ao treinamento
individualizado (BOSSLE; FRAGA, 2011).



2.2 Marketing Esportivo

Recentemente, vigora uma definicdo de marketing, em que Marketing é uma funcéo
organizacional e uma série de processos para a criagdo, comunicacao e entrega de valor para
clientes, e para a geréncia de relacionamentos com eles de forma que favoreca a organizacéo e
seus beneficiarios (GUNDLACH, 2007).

Marketing segundo Kotler (2009) tem o conceito de troca, com a finalidade de atingir
o0s anseios do cliente visando o lucro, oferecendo algo que a pessoa perceba tendo como valor,
para que outra parte ofereca resposta ou recurso em troca. A meta do marketing é satisfazer o
cliente de forma lucrativa, criando relacionamentos baseados em valor com o cliente
(KOTLER; AMSTRONG, 2000). O marketing é uma ferramenta que busca a melhor utilizacéo
dos recursos da empresa, consistindo em conquistar e preencher necessidades e habitos
especificos com um minimo de recursos necessarios (ESPINHA; VIEIRA., 2005).

“A industria do esporte é o mercado no qual os produtos oferecidos aos compradores
relacionam-se a esporte, fitness, recreacdo ou lazer e podem incluir atividades, bens, servicos,
pessoas, lugares ou idéias” (PITTS; STOTLAR, 2002). Para Gonfio (2007), marketing
esportivo significa a reunido do marketing com o esporte onde a imagem positiva e saudavel
do esporte € utilizada como meio de conquistas de consumidores.

Pitts e Stotler (2002), comentam que, 0 marketing esportivo € um campo novo de estudo
e ndo envolve um corpo substancial de conhecimento comparado com outras areas como direito,
educacdo, administracdo, medicina ou marketing, mas num sentido mais amplo, marketing

esportivo é a aplicacdo dos principios de marketing a qualquer produto da industria do esporte.

2.3 Produtos Tangiveis e Intangiveis

A prestacdo do servigo pode envolver, dentre outras, uma atividade realizada em um
produto tangivel ou intangivel fornecido pelo cliente; a entrega de um produto intangivel; e a
criacdo de um ambiente agradavel para o cliente (MACHADO et al., 2006). Ainda nessa linha,
Kotler e Armstrong (KOTLER; AMSTRONG, 2000) definem servigos como um ato ou
desempenho essencialmente intangivel que uma parte pode oferecer a outra e que nao resulte
na posse de nenhum bem.

Mocho e Troster (1999), definem que servigos séo aquelas atividades que, sem criar

objetos materiais, se destinam direta ou indiretamente a satisfazer necessidades humanas. O



servico € consumido na hora em que é produzido e prové valor agregado que € essencialmente
intangivel e dedicado, primordialmente, a quem compra (MACHADO et al., 2006).

Cerca de 70% das micro e pequenas empresas brasileiras acabam morrendo nos anos
iniciais e tudo isso pela falta ou falha de planejamento adequado no negdcio, pois ele é o
responsavel pela transformacdo concreta do desejo do cliente. Seguindo essa linha o plano de
negdcios aparece como ferramente de gestéo, sendo de suma importancia para a trasnformacéo

do planejamento em realidade se adequando aos objetivos do cliente (DORNELAS, 2012).

2.4 Gestdo da Qualidade do Produto

Antes da década de 50, o conceito de gestdo de qualidade era realacionado a perfeicéo
técnica do produto, evoluindo para adequagdo do produto de uso (CARPINETTI, 2012).
Atualmente a gestdo de qualidade abrange uma visdo macro, influenciando modos de pensar e
agir, que num sentido mais amplo, passou a ter significado de modelo de gerenciamento
buscando eficacia e eficiéncia organizacional, buscando competitividade (ISNARD ET AL,
2010).

Hoje, a qualidade passou a fazer parte dos jargdes das organizagdes, independente do
ramo de atuacdo, relacionado aos anseios e necessidades, assim a qualidade estd associada a
percepcdo de exceléncia no servico, tudo isso visando alcancar o cliente (ISNARD ET AL,
2010). Contudo, para conquistar o mercado se mantendo competitivo, € preciso atender aos
requesitos do cliente (CARPINETTI, 2012).

2.5 Atendimento, Retencdo e Fidelizacdo

O personal trainer tem que ter em mente que seu sucesso depende da sua capacidade de
contactar o aluno, adquirindo sua confianga, utilizando sua criatividade para tornar a aula mais
agradavel para o aluno (RODRIGUES, 1996).

Segundo Rodrigues (1996), as academias se preocupam cada vez mais em produzir e
vender mercadorias e servigos, sem a preocupacado de satisfazer o cliente, a empresa esportiva
moderna e inteligente, deve ouvir os clientes, procurando solucionar seus desejos e problemas
através da compreensdo do que se passa ao seu redor.

Por conta da competitividade na area de treinamento personalizado, os profissionais se

sentiram obrigados a melhorar a qualidade dos servigos prestados, tornando-se necessario



atualizar-se, preocupado em evoluir, aprimorando assim o atendimento aos seus clientes
(ALMADA; TONTINI, 2012).

O personal trainer € uma micro empresa, e vende seus servicos tentando conquistar o
cliente no intuito de manté-lo fiel a empresa, por isso algumas condutas devem ser seguidas,
bem como, atender as exigéncias dos clientes (os informando quando estes irdo comegar a ver
os resultados), negociar com cada cliente (pois o negdcio tem que ser bom para os dois lados),
prestar o melhor atendimento possivel e muitos outros fatores (RODRIGUES, 1996).

Outro fator muito importante sdo estratégias motivacionais, que de acordo com
Rodrigues (1996), é o incentivo, pois € algo individual, porque o que pode ser eficaz para um,
pode ndo ser para 0 outro, portanto tem que se estar ciente do tipo de incentivo que sera dado,
e além disso, o elogio também é um Gtimo fator motivacional, tanto quanto possivel e
individualizado.

Segundo Melton et al (2008) a motivacdo € um dos principais fatores para retencdo de
clientes, inspirando os clientes a continuarem se exercitando e os encorajando, junto com
habilidades sociais ( aqui definidas como a capacidade de se comunicar com clientela
diversificada), sendo simpatico, extrovertido e atensioso, influénciando diretamente na retencéo

e fidelizag&o do cliente.

2.6 Personal Trainer: conceitos e possibilidades

Com o aumento das demandas do mercado vem se ampliando as possibilidades para a
atuacdo personalizada de professores de Educacdo Fisica e embora ndo sendo de hoje, tem-se
procurado mais servicos de especialistas em prescricdo e condicionamento (MONTEIRO,
2004).

Sem sombra de duvidas a competéncia e um bom atendimento tem sido peca
fundamental no sucesso do personal trainer, em que o marketing pessoal (autopropaganda) e
uma prestacdo de servico de qualidade, tem favorecido sua divulgacdo (JUNIOR; GOBBI;
TEIXEIRA, 2013).

Antigamente se dizia que o talento era mais importante, depois 0 marketing se aliou ao
talento auxiliando a promocao pessoal, em que 0 marketing se sobrepds ao talento, e com isso
o conhecimento foi-se banalizando, pois 0 mais é importante é o marketing pessoal em que o
profissional capacitado ou ndo, mas vale a propaganda do que a qualidade (SOUSA, 2013).

A divulgacdo do seu conhecimento, de suas habilidades e o publico-alvo que se quer

atender, séo técnicas de promogéo pessoal e devem ser entendidas como Marketing Pessoal, no



qual o profissional deve considerar os pontos fortes e corrigir 0s pontos fracos intimamente,
néo se expondo, pois acaba se tornando uma propaganda negativa (JUNIOR, 2012).

No mercado global, numa visdo de mercado inovador, a educacdo fisica inicia um
processo de um novo negdcio, o da prestacdo de servicos (JUNIOR; GOBBI; TEIXEIRA,
2013). Com isso, tem que se visar 0 servigo que vai ser oferecido, como ele serd divulgado,
onde ele serd oferecido e o custo do servico (JUNIOR, 2012).

A prestacdo de servigos oferecida pelo profissional, pode estar associada a diversos
motivos, com isso 0 personal trainer tem que conhecer bem o seu aluno/cliente, além de estar
aliada a tecnologia, pois atraem os clientes, sendo trabalhada em conjunto com um treinamento
inovador e com um bom relacionamento, acabam ajudando a fidelizac&o de clientes (JUNIOR,
2012).Quando se trabalha com o treinamento individualizado, se atualizar é de fundamental
importancia, e isso da destaque aos profissionais da area (JUNIOR, 2012).

Algumas academias (empresas) dé&o a possibilidade e oportunidade ao profissional, de
trabalhar como personal trainer (ANVERSA; OLIVEIRA, 2011). Segundo Zica (2010) o
personal trainer atua em ambientes diversificados, incluindo academias, estudios
especializados, residéncias, parques ou pracas, clubes, condominios, etc., trabalhando com
clientes.

Existem programas de certificacfes para profissionais de educacéo fisica que queiram
trabalhar como treinamento individualizado, mas o nimero é muito vasto e por conta disso ndo
existe um consenso sobre as credenciais necessarias para se tornar um personal trainer. Dessas
certificacBes as mais conhecidas sdo as do ACSM (Colégio Americano de Medicina do Esporte)
e 0 NSCA (programa da Associacdo Nacional de Forca e Condicionamento), por terem um
rigor maior (MELTON; KATULA; MUSTIAN, 2008)

As organizacdes de certificacdo ACSM e o NSCA concordam que competéncias
importantes para personal trainer devem incluir, além da anatomia cientifica baésica,
biomecénica e fisiologia do exercicio, conhecimentos sobre: 1 - estilo de vida e saude, 2 -
doencas crénicas (por exemplo, doenca cardiovascular), 3 — programacado de exercicios, 4 -
gestdo de programas, 5 - modificagdo no comportamento da saude e 6 - aconselhamento
nutricional (MELTON; KATULA; MUSTIAN, 2008).

Algumas estratégias que ajudam na autopromocéo do profissional de educacéo fisica
que trabalha com treinamento personalizado sdo: estar sempre atualizado (pois 0 mercado esta
em constante mudanca), oferecer uma boa prestacdo de servicos (atendendo as demandas dos

clientes), ser adaptavel, sabendo lidar com causas improvaveis (ANVERSA; OLIVEIRA,



2011), ser motivador procurando incentivar o cliente e ter capacidade de ouvir (MELTON et
al., 2011).

Outra estratégia segundo Monteiro (2004), € o uso da informatica, pois tem sido de
grande utilidade e importancia ao agilizar a execucao das tarefas, tornando simples os calculos
complexos obtidos com rapidez e precisdo. Com esse proposito de facilitacdo, tem surgido
programas (softwares), dedicados a essa area que podem ser tdo sofisticados quanto se queira,
tudo para oferecer facilidade para os profissionais desde um simples cadastro do aluno a

prescricdo de atividades em um programa mais robusto.

3. DECISOES METODOLOGICAS

Trata-se de um estudo descritivo, transversal de abordagem quantitativa de abrangéncia
municipal, realizado entre os anos de 2016 a 2017. Este estudo foi submetido ao Comité de
Etica em Pesquisa com Seres Humanos do Centro Universitario Tabosa de Almeida - ASCES-
UNITA. Todas as diretrizes estabelecidas nas resolucdes 196 e 466/12, do Conselho Nacional
de Saude, foram observadas no delineamento deste estudo. Nenhuma medida bioldgica, que
utilize técnicas invasivas de coleta, foi utilizada. Esta pesquisa apresentou riscos minimos aos
envolvidos, tendo em vista a possibilidade do constrangimento dos entrevistados por nao
saberem responder alguma pergunta.

Para realizacao do trabalho de campo, os diretores ou donos de todas as academias que
participaram do estudo foram consultados e somente com a anuéncia dos mesmos, foi possivel
a realizagdo do estudo. Os participantes receberam orientacdo durante o preenchimento do
questionario, ndo contendo no mesmo nenhum tipo de identificagéo pessoal.

Os clientes de personal trainers que participaram do estudo foram selecionados por
conveniéncia, haja vista a grande gquantidade de clientes das academias que participaram do

estudo, respeitando a coleta de dados em trés horarios:

Horério 1- entre 6 e 10:00h;
Horério 2- entre 12 e 15:00h;
Horario 3- entre 17:30 e 20:00h.

Os horérios foram selecionados em virtude do grande fluxo de clientes e além do mais,
objetivando representar efetivamente os clientes de personal trainers nos horéarios mais

lucrativos. Os clientes regularmente matriculados nas academias (maiores de idade) e os



orientados por personal trainers que estavam presentes no dia da coleta de dados, foram
convidados a participar do estudo. Os clientes das academias que participaram do estudo
também assinaram o TCLE (Termo de Consentimento Livre e Esclarecido) e autorizaram o uso
de suas informacbes na pesquisa. Os participantes que ndo preencheram corretamente o
questionario foram excluidos do estudo.

O grupo de pesquisa foi composto por alunos de graduacdo do curso de Educacao Fisica-
Bacharelado do Centro Universitario Tabosa de Almeida — ASCES-UNITA. Nesta fase, 0s
alunos realizaram a coletas de dados nas academias que participaram do estudo. Ao chegar as
academias, os alunos solicitaram aos gestores e coordenadores apoio logistico das academias
nas acoes de coleta.

Realizou-se a coleta durante os meses de Setembro de 2016 a Fevereiro de 2017. Os
clientes foram continuamente assistidos para que qualquer davida fosse sanada durante o
preenchimento dos questionarios. Cabe resaltar que o questionario foi analisado por um
especialista na area e adaptado de alguns estudos que abordavam sobre 0 motivos pelos quais
0S personais eram contratados, suas certificacbes profissionais, no¢gdes de adiministracdo e
marketing pessoal com o intuito de entender as necessidades de seus clientes (MELTON et al.,
2011; ANVERSA; OLOVEIRA, 2011).

A tabulagdo dos dados foi efetuada através do Microsoft EXCEL. A analise dos dados
foi realizada por meio do programa SPSS 18 para Windows e utilizou-se procedimentos
descritivos. Na andlise descritiva foram observadas as distribuicdes de frequéncias para analise
das perguntas em escala Likert..

A escala Likert foi desenvolvido por Rensis Likert (1932) para mensurar atitudes no
contexto das ciéncias comportamentais, em que 0s respondentes emitem um grau de
concordancia, indo de discordo totalmente a concordo totalmente. Além disto, grande
quantidade dos estudos quantitativos desenvolvidos em Marketing utilizaram a escala de Likert
nos instrumentos de pesquisa que medem construtos como atitudes, percepgoes, interesses etc.
Essa escala é usada para medir concordancia de pessoas a determinadas afirmacdes relacionadas

a construtos de interesse, ou seja, visa medir a satisfagdo do cliente. (JUNIOR; COSTA, 2014).

4. ANALISE

Nas tabelas 1 e 2, sdo descritas as caracteristicas da amostra em termos de sexo e idade.

Observa-se que (46,1%) dos participantes sd&o homens e (53,9%) sdo mulheres.
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Tabela 1. Nimeros respondentes por sexo.

Sexo N %
Masculino 71 45,8 %
Feminino 84 54,2 %
Total 155 100,0 %

Quanto a idade, viu-se que h& uma grande variabilidade, indo dos 18 aos 70 anos com
média de idade de (30,5+9,5). Decidiu-se entdo separar por idade com intuito de identificar a
faixa etaria que mais procura os servigos de personal trainer em Caruaru, vendo-se que a maior
parte do pablico se localizou em algumas faixas etérias especificas. Assim constatou-se uma
maior presenca do publico jovem treinando com o acompanhamento de um personal trainer.

Tabela 2. Média de Idade dos Participantes.

Idade N %
18 a 25 anos 46 29,7
26 a 30 anos 50 32,3
31 a 40 anos 41 26,5
41 a 50 anos 11 71
51 a 60 anos 5 3,2
61 a 70 anos 2 1,3
Total 155 100%

(N) — NUmero de participantes da amostra, (%) — Percentual

Nas perguntas relacionadas ao nivel socioecondémico dos participantes foram analisadas
algumas distribuic6es de frequéncias. Viu-se que em relacéo ao nivel de escolaridade, boa parte
dos participantes tem o fundamental completo e observou-se uma quantidade consideravel de
pessoas com ensino superior incompleto e completo, mostrando com isso um alto nivel de
escolaridade dos participantes do estudo. No estudo em questdo ndo se observou pessoas sem
nenhum tipo de escolaridade.

Percebeu-se de acordo com a amostra que os personal trainers em Caruaru sdo
contratados geralmente por clientes que recebem até 4 salarios minimos e que no geral sao
estudantes (publico jovem). Sendo possivel interpretar que em Caruaru ocorreu uma

popularizacéo desses servigos.

Tabela 3. Descricao das caracteristicas socioecondmicas dos participantes.

Nivel de escolaridade N %
Fundamental Incompleto 11 71
Fundamental Completo 32 20,6
Superior Incompleto 45 29
Superior Completo 48 31
Pés-Graduacao 18 11,6
Mestrado/Doutorado 1 0,6
Estado Civil

Solteiro 67 43,2
Casado(a) / Mora com um(a) companheiro(a) 73 47,1
Separado(a)/ Divorciado(a)/ Desquitado (a) 14 9
Vilvo(a) 1 0,6

Continua...
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Renda

Até 4 salarios minimos (até R$ 3,520,00 Inclusive) 103 66,5
De 5 a 8 salarios minimos (de R$ 4.400,00 até R$ 7.040,00 inclusive) 41 26,5
De 13 a 15 salérios minimos (de R$ 11.440,00 até R$ 13.200,00 inclusive) 10 6,5
Mais que 16 saldrios minimos (mais que R$ 14.080,00 inclusive) 1 0,6
Casa Onde Mora

Propria 118 76,1
Alugada 29 18,7
Cedida 8 5,2
Como se Considera

Branco(a) 77 49,7
Pardo(a) 64 41,3
Preto(a) 8 5,2
Amarelo(a) 4 2,6
Indigena(a) 2 1,3
Profissdo

Estudante 19 11,6
Professor 11 6,7
Autonomo 11 6,7
Advogado 8 4,9
Recepcionista 8 4,9
Enfermeiro 6 3,7
Feirante 6 3,7
Dona de Casa 5 3
Contador 5 3
Auxiliar admistrativo 5 3
Gerente 4 2,4
Outros 67 46,4
Total 155 100%

(N) — NUmero de participantes da amostra, (%) — Percentual

Com relagdo com as perguntas voltadas ao servigo prestado pelo personal trainer, quase
todas as perguntas obtiveram niveis satisfatorios em relacdo as perguntas. O estudo mostrou
gue a aparéncia e forma fisica do personal é importante e que resultados obtidos com seus
clientes e em outros também. Também se observou que os profissionais devem se manter
atualizados, pois é um fator importante, mostrando a necessidade de atualizacdo profissional,
pois 0s que se atualizam, tem maior credibilidade. 1sso demonstra um valor percebido, que pode
esta associado ha uma boa prestacao de servicos dos profissionais do Municipio.

Percebeu-se que os profissionais sao procurados por motivos diversos, que podem ser
desde a atingir um determinado resultado, objetivo estético ou até pela amizade, percebendo-se
entdo, que os clientes também tém outras variaveis a serem trabalhadas. Também averiguou-se
que profissionais que tem muitos clientes passam maior credibilidade.

Pode-se ver que os profissionais sdo sondados por seus possiveis clientes, a procura de
informacdes sobre o profissional que desejam contratar. Notou-se que os profissionais
disponibilizam periodicamente informagdes relevantes para seus alunos sobre exercicios fisico,
vendo a importancia das redes sociais. Com isso, pode-se perceber que a maioria dos clientes

seguem seus personal trainers em redes sociais.



Tabela 4. Perguntas relacionada ao servigo prestado pelo Personal Trainer.

12

Perguntas (N) (%)
Acredito que & aparéncia, forma fisica, sdo atributos de fundamental importancia para a contratagao de um Personal Trainer?

Discordo Totalmente 3 19
Discordo 15 9,7
Nem Discordo/ Nem Concordo 24 15,5
Concordo 52 33,5
Concordo Totalmente 61 39,4
Resultados apresentados em outros clientes influenciam a escolha do personal que vou contratar?

Discordo Totalmente 0 0
Discordo 11 7,1
Nem Discordo/ Nem Concordo 11 7,1
Concordo 57 36,8
Concordo Totalmente 76 49,0
A atualizacdo do profissional é um aspecto de grande relevancia para minha permanéncia com meu personal?

Discordo Totalmente 0 0
Discordo 6 39
Nem Discordo/ Nem Concordo 7 4,5
Concordo 56 36,1
Concordo Totalmente 86 55,5
Eu estaria disposto a pagar mais por um Personal Trainer que participe de cursos de atualizacdo, de importancia regional/nacional, pelo menos uma vez por semestre?

Discordo Totalmente 3 1,9
Discordo 18 11,6
Nem Discordo/ Nem Concordo 18 11,6
Concordo 53 34,2
Concordo Totalmente 63 40,6
Ter resultado nos treinamentos € a Unica coisa que me preocupa quando decido contratar um Personal Trainer.

Discordo Totalmente 6 3,9
Discordo 21 13,5
Nem Discordo/ Nem Concordo 32 20,6
Concordo 67 43,2
Concordo Totalmente 29 18,7
Contrato o servigo de Personal Trainer apenas porque, com ele, alcanco todos os meus objetivos estéticos.

Discordo Totalmente 5 3,2
Discordo 19 12,3
Nem Discordo/ Nem Concordo 37 23,9
Concordo 59 38,1
Concordo Totalmente 35 22,6
Contrato um Personal Trainer porgue ele me compreende e me escuta durante as sessdes de treinamento, se tornando mais um grande amigo em minha vida.

Discordo Totalmente 7 45
Discordo 38 24,5
Nem Discordo/ Nem Concordo 41 26,5
Concordo 47 30,3
Concordo Totalmente 22 14,2
Meu atual Personal Trainer, e todos que ja tive, sempre me recomenda uma consulta no nutricionista para que haja complementaridade no trabalho, objetivando maximizar os resultados.

Discordo Totalmente 0 0
Discordo 7 45
Nem Discordo/ Nem Concordo 16 10,3
Concordo 60 38,7




13

Concordo Totalmente 72 46,5
Fico mais propenso a contratar um Personal Trainer que j& possua muitos clientes, pois isso me passa credibilidade.

Discordo Totalmente 11 7,1
Discordo 19 12,3
Nem Discordo/ Nem Concordo 48 31,0
Concordo 47 30,3
Concordo Totalmente 30 19,4
Sempre questiono clientes (atuais e anteriores) de um Personal Trainer antes de contrata-lo, no sentido de identificar informac6es importantes sobre satisfacdo e resultados.

Discordo Totalmente 3 1,9
Discordo 6 39
Nem Discordo/ Nem Concordo 36 23,2
Concordo 55 35,5
Concordo Totalmente 55 35,5
Meu Personal Trainer possui ferramentas onde disponibiliza periodicamente informagdes relevantes sobre exercicio fisico para seus clientes.

Discordo Totalmente 2 1,3
Discordo 4 2,6
Nem Discordo/ Nem Concordo 23 14,8
Concordo 71 45,8
Concordo Totalmente 55 35,5
Antes da contratagdo sempre questiono o Personal Trainer sobre o seu curriculo, para identificar informag6es importantes, como Instituicdo onde se formou, cursos que ja fez e se possui cursos

de especializagdo, mestrado e doutorado.

Discordo Totalmente 4 2,6
Discordo 1 0,6
Nem Discordo/ Nem Concordo 36 23,2
Concordo 77 49,7
Concordo Totalmente 37 23,9
Acredito que o Personal Trainer deve me apresentar, na hora da contratagdo, um contrato de prestacao de servigos explicando exatamente como ocorrera todo o trabalho, com direitos e

deveres de ambas as partes.

Discordo Totalmente 2 1,3
Discordo 5 3,2
Nem Discordo/ Nem Concordo 26 16,8
Concordo 72 46,5
Concordo Totalmente 50 323
Nunca peco descontos nos valores de pacotes de Treinamento Personalizado que me sdo apresentados por Personal Trainer.

Discordo Totalmente 20 12,9
Discordo 35 22,6
Nem Discordo/ Nem Concordo 31 20,0
Concordo 41 26,5
Concordo Totalmente 28 18,1
Eu acredito que investir R$ 800,00 por més em um servico que agregasse avaliagéo fisica trimestral, aulas trés vezes por semana com Personal Trainer qualificado e graduado em educagéo

fisica, Consultas com nutricionista esportivo bimestrais seria muito justo.

Discordo Totalmente 1 0,6
Discordo 21 13,5
Nem Discordo/ Nem Concordo 31 20,0
Concordo 54 34,8
Concordo Totalmente 48 31,0
Total 155  100%
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Viu-se a importancia da formagdo dos personal trainers, pois, os profissionais de
Caruaru sdo questionados sobre sua formacéo e atualizagdo. Avaliando-se que os profissionais
tém clientes criticos. Algo que pode esta associado ao alto nivel de escolaridade da amostra em
questao.

Observou-se a importancia de apresentar um contrato com os direitos e deveres de
ambas as partes. Assim possibilitou-se interpretar que um contrato € fundamental e que
provavelmente os profissionais de Caruaru, ndo apresentam para seus clientes na hora da
contratacdo de seus servicos. Também notou-se que geralmente os profissionais negociam com
seus clientes ao ponto de definirem qual o melhor preco para ambas as partes, acarretando numa
negociacdo de seus servigos que contenham vantagens competitivas, em termos de valor para
ambas as partes.

Por fim, constatou-se que no geral os personal trainers ddo aulas no minimo trés vezes
por semana, além de indicarem uma consulta com nutricionista esportiva, priorizando uma

intervengdo multiprofissional, procurando assim atender melhor aos objetivos de seus clientes.

Tabela 5. Frequéncia dos dias treinados com e sem Personal Trainer.

N %
Quantidade de vezes que treino por semana.
3 dias 35 22,6
4 dias 41 26,5
5 dias 62 40,0
6 dias 9 58
7 dias 8 5,2
Quantidade de vezes que treino com Personal Trainer
0 dias 10 6,5
2 dias 42 27,1
3 dias 81 52,3
4 dias 9 58
5 dias 11 7,1
6 dias 2 1,3
Total 155 100%

5. DISCUSSAO

No estudo em questdo, a maioria dos participantes eram jovens. 1sso deve-se ao maior
tempo disponivel que o estudante tem, jA que muitas pessoas que praticam exercicio fisico,
alegam néo ter tempo por conta da ocupacdo profissional (RUFINO; SOARES; SANTOS,
2000). Geralmente esta populacédo, ainda busca um patamar economicamente estavel e estdo
comprometidos com os estudos (MEDEIROS et al., 2012).

Corroborando com o nosso estudo, Rufino, Soares e Santos (2000) e Vilela e Rombaldi

(2015) analisaram que a maioria dos praticantes que frequentam academias de ginasticas é
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jovem e na fase de estudante, pois este publico se importa muito com a imagem corporal. Foi
interessante observar que o publico jovem de Caruaru, € 0 que mais procura a contratacao de
um personal trainer, o que pode esta associado aos estudos acima citados.

Também foi demonstrado que o publico idoso ndo tinha uma quantidade significativa
de frequentadores, mas segundo Medeiros et al (2012) o publico idoso que frequentava a
academia era minoria comparado com o jovem, s6 que um piblico mais regular (frequente). E
importante ressaltar uma possibilidade de nicho de mercado, com a intervencao de profissionais
especializados no processo de envelhecimento, pois € um mercado pouco explorado no
municipio.

Como as pessoas estdo vivendo mais, € uma boa oportunidade de intervencdo, mesmo
gue em menor numero. Nas academias, ha uma necessidade de ampliar seu pablico alvo tirando
o foco da estética mais relativo a pessoas jovens, passando a focar em homens e mulheres com
idades mais elevadas que buscam outros fatores além da estética (FURTADO, 2008).

Sob o dominio do conceito de fitness, os corpos em evidéncia exigem um profissional
em evidéncia, saudavel, belo, culto, expressivo na linguagem e na presenca (JUNIOR; GOBBI;
TEIXEIRA, 2013). No que se relaciona a aparéncia e forma fisica do personal, Melton et al
(2011) comentaram que no primeiro momento, a aparéncia fisica de seu treinador era
importante, mas outros fatores poderiam superar esta primeira impressédo. Dentre os quais,
resultados vistos em outros clientes.

Segundo Anversa e Oliveira (2011), um personal trainer qualificado deve apresentar
dominio sobre os conhecimentos tedricos relacionados a atividade fisica, procurando manter
uma formac&o continuada. Os resultados influenciam na permanéncia do cliente, mas néo é
tudo, pois a empatia do personal (presteza, procurar entende-lo melhor), é algo que tem que ser
trabalhado. Melton et al (2011), relataram que treinadores que tem conhecimentos solidos e
fortes habilidades motivacionais, acabam inspirando seus clientes, pois aqueles que ndo
possuem essas habilidades, acabam sendo a razdo da desisténcia de seus clientes.

Dominguez (2000), comentou que €é preciso de estratégias para conquistar e manter
seus clientes e que a tecnologia de informagdes propicia grandes melhorias em comunicagao
(internet). Rosa (2010) diz que redes Sociais séo vistas como um meio para atingir um potencial
de milhdes de utilizadores que, com regularidade, partilham a sua informacdo pessoal e
constroem, a cada participacdo, um perfil cada vez mais coeso. As proprias plataformas
disponibilizam um conjunto de ferramentas para tornar a presenca das marcas mais interativa.

Também foi possivel observar o trabalho multidisciplinar dos personais com 0s

profissionais de nutricdo. Em um estudo de Monteiro, Riether e Burini (2004), foram avaliados



16

dois grupos, um seguia apenas dieta, o outro além da dieta fazia exercicios. O grupo que mais
se destacou obtendo mudancas positivas foi o grupo exercicio, acarretando assim numa
expectativa mais realista de reduzir a intensidade dos riscos para a saude dos individuos, por
meio de exercicio fisico com acompanhamento nutricional.

Viu-se no estudo uma quantidade consideravel de pessoas com um maior nivel de
escolaridade. Pessoas que despendem uma parcela consideravel de anos de escolaridade,
acumulam mais habilidades (ROCHA, 2008).

Observou-se que os profissionais de Caruaru cobram um valor justo pelos seus
servigos prestados. Dominguez (2000) relata que o cliente € quem determina efetivamente o
valor do produto ou servico.

Outro fator importante, relacionou-se ao contrato, e pelo que entende-se, é que 0s
profissionais de Caruaru, provavelmente ndo apresentam um contrato com os direitos e deveres
do profissional e do aluno. O conceito de contrato envolve a idéia de vinculo juridico transitério
através do qual as partes contratantes se atam de tal modo que a cada qual incumbe 6nus e bénus
reciproco. De maneira ampla, é o direito das obrigacdes, mas a absoluta possibilidade de
disposicdo da vontade pelas partes envolvidas, ou seja, a levar em conta que é através dos
contratos que os individuos realizam tudo o quanto Ihes é necessario ou interessante... (SETTI,
2010).

Bem proximo do nosso estudo, Vilela e Rombaldi (2015) relataram que frequentam
até trés vezes por semana e outros, quatro ou mais vezes por semana. O minimo de atividade
fisica recomendada semanalmente de acordo com o Colégio Americano de Medicina Esportiva
sdo de trés vezes por semana de atividade vigorosa (ACSM, 2014).

O presente estudo teve algumas limitacOes, 1) a falta de validacdo do questionario
utilizado, pois foi uma adaptacéo de alguns estudos na mesma linha; 2) como a amostra foi por
conveniéncia, ndo teve como saber se todos os participantes do estudo representam
efetivamente a populacdo em questdo. Mesmo com essas limitacGes, o ponto forte do nosso
estudo € uma quantidade consideravel de participantes, ja que na literatura, ndo se observou
estudos que avaliasse as caracteristicas dos servicos prestados pelo personal Trainer de forma

quantitativa.

6. CONCLUSAO

Observou-se que aparéncia e a forma fisica do personal sdo atributos importantes na

opinido de seus clientes e que estes profissionais devem sempre se atualizar. Viu-se que 0s
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personal trainers sdo valorizados pelos resultados obtidos por seus clientes, e isso € bem
valorizado na hora de sua contratacéo.

Analisou-se inclusive no estudo, que os profissionais sdo sondados sobre suas
experiéncias e sobre sua formacao profissonal antes de serem contratados. Também notou-se
que os profissionais disponibilizam semanalmente informacdes de interesses de seus cliente em
redes sociais, que é uma grande estratégia de marketing. Também foi visto que provavelmente,
os profissionais ndo apresentam um contrato com seus direitos e deveres. Mas também
percebeu-se que, os personal trainers de Caruaru, cobram um preco justo pelos seus servigos
prestados.

Portanto, consegui-se revelar algumas caracteristicas dos produtos oferecidos
(servigos prestados) pelos personal trainers de Caruaru, esperando-se com isso, acarretar numa
melhor qualidade dos servicos prestados por esses profissionais na busca pelo melhor
atendimento e a satisfacdo dos seus clientes. Espera-se também que mais estudos nessa area
sejam feitos, procurando avaliar a qualidade dos servigos e com uma maior abrangéncia
(amostra mais robusta), com intencdo de melhorar cada vez mais a prestacéo de servigos desses

profissionias.
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