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RESUMO

O Personal Trainer tem ganhado destaque nos Ultimos tempos, levando em consideracdo a
grande procura pela melhoria da saude e da boa forma fisica do corpo. Ao relacionar o
marketing e o personal trainer desperta-se o interesse em entender como os profissionais
utilizam estratégias de marketing de relacionamento no que diz respeito a conquistar novos
alunos, assim como manter os ja efetivados. Logo, o objetivo principal desse trabalho €
diagnosticar e averiguar estratégias de marketing utilizadas pelos personal trainers na cidade
de Caruaru no sentido de ofertar seu servigo e captar clientes. A metodologia aplicada foi a
quantitativa e como instrumento para sua realizacdo utilizou-se um questionario que foi
enviado para um grupo de personal trainers de 10 academias de Caruaru a partir do contato
com o CREF que informou que atualmente ha 721 personal trainers registrados. O contato
com os personal trainers foi realizado por meio do instagram e whatsapp, sendo enviado
aqueles que se mostraram disponiveis a participar da pesquisa, questionario com perguntas
relacionadas as estratégias de marketing que eles utilizam para atrair e manter alunos. As
questdes analisadas foram: género, tempo de atuacdo como Personal Trainer, nimero de
alunos, principais motivos da procura dos alunos, mecanismos de divulgacéo, estratégias para
estimular a motivacao e captar novos alunos. As informacgdes obtidas trouxeram a tona que
esses profissionais estdo no mercado a pelo menos trés anos, sendo um publico jovem, com
uma media de 28 anos de idade. Sobre conhecimentos de marketing, mais da metade possui
duvidas quanto ao conteddo e suas dimensOes, para eles, ndo estdo muito claras suas

definicBes e dessa forma ndo tem utilizado de maneira produtiva.

Palavras-chave: Marketing. Estrategias de Marketing. Personal Trainer.



ABSTRACT

The Personal Trainer has gained prominence in recent times, taking into account the
great demand for improving health and physical fitness of the body. When relating marketing
and the personal trainer, the interest in understanding how professionals use relationship
marketing strategies is aroused in terms of attracting new students, as well as maintaining
those already hired. Therefore, the main objective of this work is to diagnose and investigate
marketing strategies used by personal trainers in the city of Caruaru in order to offer their
service and attract clients. The methodology applied was quantitative and as an instrument for
its realization, a questionnaire was used that was sent to a group of personal trainers from 10
gyms in Caruaru after contacting the CREF, which reported that there are currently 721
registered personal trainers. The contact with the personal trainers was made through
Instagram and WhatsApp, and to those who were available to participate in the survey, a
questionnaire with questions related to the marketing strategies they use to attract and retain
students was sent. The questions analyzed were: gender, length of experience as a Personal
Trainer, number of students, main reasons for students' demand, dissemination mechanisms,
strategies to stimulate motivation and attract new students. The information obtained showed
that these professionals have been in the market for at least three years, being a young
audience, with an average of 28 years of age. About marketing knowledge, more than half
have doubts about the content and its dimensions, for them, their definitions are not very clear

and therefore they have not used it productively.

Keywords:Marketing. Marketing Strategies. Personal Trainer.
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1 INTRODUCAO

A correria do dia-a-dia tem feito as pessoas adotarem héabitos prejudiciais a saude
como a ma alimentagdo, estresse e varios riscos que comprometem a salde, embora possamos
ndo percebe-los em algumas situacdes, com isso a pratica de atividades fisicas passam a
desenvolver um papel importante a vida daqueles que querem mudar seus habitos e ter uma
vida mais saldavel. Para Saba (2001) A atividade fisica favorece aspectos fisicos e mentais,
se praticada com regularidade melhora nitidamente a satude do corpo como um todo e em
consequéncia as pessoas passam viverem melhor, tendo em mente os varios beneficios
produzidos pela sua execuc¢do, em relacdo aos aspectos psicolégicos auxilia na redugdo do

estresse, aumenta circulos sociais e também eleva a auto-estima.

Para Domingues (2009) a atividade fisica através da criacdo e prescricdo de
treinamento adaptado e estabelecido exclusivamente e individualmente na presenca do
personal trainer com uma programacao anteriormente definifa por ambos, de forma segura

proporcionando condicionamento fisico, aspectos estéticos e melhorias na sadde

O treinamento individualizado vem ganhando um espagco amplo nos ultimos tempos. A
busca por esse servico tem aumentado bastante, principalmente quando as pessoas tem como
prioridade menor tempo e resultados rapidos. Hoje em dia podemos observar um grande fluxo
de pessoas que procuram estabelecimentos com essa finalidade e até mesmo com o aumento
de pessoas correndo, fazendo caminhadas e exercicios fisicos na companhia do personal
trainer, como menciona Oliveira (1999) o personal trainer é o profissional com formacéo
académica em Educacdo Fisica que tem a responsabilidade de desenvolver e estabelecer
programas de treinamento individual baseado nos conhecimentos que ele tem sobre anatomia,

treinos esportivos e fisiologia do exercicio.

Segundo Oliveira (1999) o bom profissional usa da sua criatividade ao programar as
aulas no intuito de seus alunos sentirem-se motivados a darem o seu melhor de forma
assertiva para alcancar resultados positivos, assim como o personal trainer tem uma maior
visibilidade quando proporciona entusiasmo e seguranca no aluno ao desenvolver suas

atividades.
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Segundo Pinheiro (2000) o personal trainer deve apresentar qualificacdo, estar
legalizado e possuir competéncias essenciais para sua carreira decolar. Oliveira (1999)
menciona que o profissional pode desenvolver algumas qualidades que reforcem seu

conhecimento e habilidades.

Para Vilas Boas, Dornelas (2010) é nitido que atualmente os meios mais utilizados
pelas pessoas para divulgar seu trabalho séo as redes sociais, em virtude de um acesso mais
facil com uma grande variedade de informacdes disponiveis sobre produtos e servigos para
um maior nimero maior de pessoas. Dessa forma torna-se possivel que qualquer pessoa possa
usufruir das diversas oportunidades de criar idéias que imaginar, inclusive construir negocios

baseando-se na internet e seus benéficios.

O presente estudo faz uma analise de temas abordados como: Estratégia que faz
referéncia aos planos e metodos utilizados ja evidentes em séculos passados, e como
atualmente o personal trainer beneficia-se dessa ferramenta, Marketing de Relacionamento
que trata da forma como o profissional constroi relacionamentos com o publico-alvo e o que

faz para motiva-los a continuar utilizando dos seus produtos e servicos.

Diante do problema levantando o estudo aborda as percepcoes sobre as estratégias que
0s personal trainers utilizam para vender seu servico.. A perspectiva desse estudo esta
centralizada no relacionamento do personal trainer consigo mesmo e seus alunos, como se
comportam e em que se baseiam a construcdo desses relacionamentos. Desta forma, faz-se a
seguinte pergunta: Qual a percepcdo dos Personal Trainers de Caruaru-PE quanto ao

conhecimento e a aplicacdo das estratégias de Marketing em sua atuacéo profissional?

1.1  Objetivo geral

Analisar a percepcao dos Personal Trainer de Caruaru-PE quanto ao conhecimento e a

aplicacdo de estratégias de Marketing em sua atuacéo profissional.

1.2 Objetivos especificos
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e Apontar se ha necessidade de melhorias nas estratégias de marketing
utilizadas;

e Identificar a relacdo de aspectos do perfil sociodemogréafico dos Personal
Trainers de Caruaru — PE em termos de conhecimento e aplicacdo das
estratégis de Marketing em sua atuacdo profissional,

e Verificar a percepcdo dos Personal Trainers de Caruaru - PE quanto ao
conhecimento das estratégis de Marketing emsua atuacéo profissional;

e Verificar a percepcao dos Personal Trainers de Caruaru - PE quanto a
aplicacdo de estratégias de Marketing em sua atuacdo profissional

1.3 Justificativa

A partir das vivencias diarias que a autora deste trabalho tem como aluna de personal
trainer, despertou-se o interesse em criar um projeto de pesquisa com 0 panorama voltado
sobre o tema. Essa lacuna académica impulsionou o projeto, sendo importante destacar que ha
escassez de estudos da realidade local/regional, aléem disso hd uma contribuicdo na pratica
desses profissionais, mediante a possibilidade de auto-reflexdo aos participantes desta
pesquisa e da possibilidade de acesso a um feedback, com os resultados desse TCC, de modo
a estimular a identificacdo da necessidade de melhorias nas estratégias de marketing

utilizadas.

A importancia que as empresas tem em criar relacionamentos com seus clientes fica
cada vez mais clara a medida que é necessaria a utilizacdo de acbes que contribuam na
manutencdo de vinculos duradouros com clientes potenciais. Manter esses vinculos é crucial

pois contribui comum futuro promissor para a empresa.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Para uma maior compreensdo da pesquisa e a busca pelo objetivo deste estudo, faz-se
necessario definir um embasamento tedrico que se alinhe ao tema. A fundamentag&o tedrica
além de contribuir com o desenvolvimento do trabalho também permite uma melhor
compreensdo dos conceitos para os leitores e consequentemente a pesquisa torna-se mais

compreensivel.

2.1  Estratégia: conceitos e definigdes

O termo tem origem na palavra grega strategos que significa “a arte de ser general”,
gue entra em concordancia com a exposicdo do padrdo de acGes que um general reage aos

ataques do inimigo Slack (1997).

Conforme Mintzberg e Quinn (1991) a estratégia pode ganhar significados diferentes
de acordo com as circunstancias na qual se aplicam, sendo possivel uma melhor articulacao
sobre suas definicdes. Dessa forma € vista como um programa que engloba objetivos,

politicas e ac6es organizacionais numa sequéncia légica.

Estratégia pode ser entendida como um processo continuo, que ndo se limita apenas
em inovacdo e planejamento, por exemplo. O que dificulta ainda mais a definicdo de um
tnico conceito (DESS; LUMPKIN; EISNER, 2007).

Enquanto (PORTER, 1996, p. 68) define estratégia como:

Integrar um conjunto de atividades de uma empresa. O
sucesso da estratégia depende de se conseguir fazer muitas
coisas bem e integra-las. Se ndo houver adaptacdo entre as
atividades, ndo ha estratégia  distintiva nem
sustentabilidade. Mais uma vez, os resultados dependeriam
da eficiéncia operacional.



Em resumo, ndo existe uma Unica definicdo errada, portanto ha limitacbes em suas
deducbes e dimensdes que estdo relacionadas Bhalla(2009). Sendo assim a estratégia pode
ser definida sob visOes diferentes, exprimindo diferentes significados dimensionais ou em

detalhes.

2.2  Estratégias de Marketing

Segundo Tiffany (1998) o marketing ligado a estrategia ndo diz respeito a um
conhecimento que se tem que mostre 0 que é certo ou errado realizar futuramente, mas
trata-se de uma ferramenta capaz de proporcionar a organizacdo uma visao de futuro.
Sendo assim, € possivel um melhor aproveitamento das oportunidades que surgirem e

poder beneficiar-se de seus propriedades.

No que se refere as estratégias genéricas de Porter (1980) elas sdo bem aceitas no
meio académico assim como no meio empresarial pois se trata de uma tipologia de
estratégias amplas e simplificadas, que favorecem a sua usualidade, dessa forma se aplicam
a quaisquer empresa, qualquer tipo de indlstria e estagio de desenvolvimento que a
industria encontra-se atualmente (CARNEIRO et al. 1997).

Segundo Day (1992) a estratégia de marketing se resume a desenvolver atividades e
tomar decisdes com a finalidade de adquirir garantir vantagem competitiva com a
elaboracdo de acBes fundamentadas. Isso ocorre devido a interacdo continua com o
ambiente externo, conhecendo diferentes publicos, em especial os consumidores onde

procura informacdes importantes e atende demandas existentes.

Para Woodruff (1997) o marketing colabora com o desenvolvimento de estratégias
que fornecem valor aos mercados. E importante levar em conta que o individuo faz
comparacdes entre os beneficios ofertados e o quanto ele vai pagar pra adquirir sua op¢édo
de compra, ele correlaciona e analisa o valor dessa oferta em comparagdo com o valor das

demais, e por fimescolhe aquela que Ihe parece mais interessante (Oliver, 1999).



2.3 Marketing de Relacionamento

Segundo Kotler (2003) o atendimento ideal deve ir além das formalidades normais,
como ser cordial e dispensar atencdo. Abrange conhecer a fundo o publico-alvo para
entregar bons resultados. O individuo que nota o cuidado que a empresa dispensa para

servi-lo vé a empresa como referéncia e a considera favorita.

Cultivando bons vinculos com os individuos é importante para 0s gestores
entenderem o0s requisitos e particularidades de cada cliente e procurar atendé-los
adequadamente, quando a empresa consegue isto, ela diferencia-se perante as demais, Vvisto
que qualidade ndo se resume a ofertar bons produtos e/ou servicos. Dispondo do
conhecimento das finalidades do marketing que pode-se resumir a criar relacionamentos de
longo prazo, reter clientes conta com menores gastos do que obter novos clientes que
demanda investimentos superiores.Satisfeito com o atendimento recebido, o cliente
provavelmente se dirigem a empresa novamente e sugerem ela para outras pessoas
transmitindo para elas boas experiéncias que foram fundamentais na sua fidelizacdo, desse

modo recomenda-se a realizacdo continua desse atendimento adequado.
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O cliente é 0 nosso visitante mais importante que recebemos
na nossa empresa. Ele ndo depende de ndés — nos é que
dependemos dele. Ndo é um estranho em nosso negoécio — é
parte dele. Ndo prestamos nenhum favor aos clientes quando
0s servimos [...] ao contrario, ele é que nos presta um favor, ao

dar-nos a oportunidade de servi-lo. (KOTLER, 2003, p. 25)

Para McKenna (1993) o marketing de relacionamento faz uma ligacdo entre
empresa e clientela, de maneira que o cliente veja o quanto é valorizado, que €
fundamental para 0 momento de decisdo, os individuos relacionam produtos e servi¢cos
distintos e semelhantes de diversas marcas, interpretando-os conforme suas
individualidades e experiéncias obtidas ao serem apresentados produtos e empresas,
contando pontos para decidir comprar ou ndo. A organizacdo que capta essas informacdes
transformam-as em acdes levando o marketing em consideracdo e assim destacam-se e

isso reflete na oferta dos seus produtos e servigos.



Para Stone & Woodcock (1998) a empresa estabelece objetivos e busca relacionar-
se com seu cliente num processo de reconhecer necessidades e expectativas esperadas.
Sendo assim, 0 gestor pode usar estratégias que satisfagam essas necessidades de maneira
continua e observar se os resultados esperados estdo sendo cumpridos.

Segundo Kotler (2010) para conseguir fazer as relagdes duradouras acontecerem é
compreensivel que o cliente veja a continuidade da atencdo dispensada & ele, comhecer o
cliente e compreende-lo gera satisfacdo para ambas as partes compreendendo que a volta

do cliente na empresa é uma certeza.

De acordo com Kotler (1996) a relacdo com os clientes deve ser construida por
um longo prazo por meio deacOes estratégicas, ndo s0 pensando em negdcios € nos
proprios interesses, mas sim como uma troca. Swift (2001) complementa que o marketing
de relacionamentos abrange conhecer o cliente, a capacidade de capturar informagdes,

analisa-las rapidamente e reagir de imediato as demandas do cliente.

2.4  Personal Trainer

16

Sanches (2006) cita que o personal trainer com formado em Educacdo Fisica detém

de responsabilidades como ,por exemplo, entregar programas de treino exclusivo e

individualmente para cada cliente. Esse profissional tem algumas atribuicGes especificas

orientadas para o treinamento individualizado marcado pela precisdo de praticar atividades

fisicas que promovem a boa salde.

O’brien (1999) para um personal trainer é necessario dispor de algumas habilidades

especificas, treinamentos préaticos, experiéncias e dominio de comunicacdo assim como é

importante que leve em consideragcdo o compromentimento e compreender o0 quanto relevante

é seu trabalho na vida das pessoas quando se fala em salde.



17

Para Pinheiro (2000) o treinamento personalizado € estabelecido pelo personal trainer
com capacitacdo na area e se alinha aos objetivos e particularidade de cada individuo de
forma Unica e exclusiva, que busca continuamente a evolugcdo e aperfeicoamento fisico de

cada pessoa conforme suas necessidades.

Melton (2010) afirma que o trabalho de personal trainer enriquece e atinge resultados
superiores quando conciliado a outras areas da saude que estdo relacionadas. Sendo uma
atividade terciaria coma especialidade em prestar servigo.

De acordo com Moscatello (2007) O crescimento do mercado do personal trainer
alterou as pespectivas que esses profissionais tinha sobre oportunidades e expectativas de
trabalhar na area. O servico tem como objetivo entregar exclusividade durante todo o
atendimento e realizacdo do treino,impulsionando o aluno a motivar-se a buscar resultados

com seguranga e obte-los através de um programa de treinamento eficiente.

2.5 Mercado Esportivo

Barbosa (2008) ressalta que 0 mercado do personal trainer é favoravel e tem chances de
sucesso, é importante que seja visto com responsabilidade. Os profissionais sdo bem pagos e
possuem status de destaque. Mesmo que essa competéncia esteja entre as normas do Conselho

Federal, o personal trainer estabelece seu trabalho junto a seus alunos.

Bossle (2008) menciona que no Brasil o personal trainer destacou-se a partir dos anos
90 através da publicidade nas midias e 0s avancos na ciéncia que apresentava vantagens para
quem aderia as atividades fisicas. No entanto, desfrutar do servi¢co oferecido pelo personal
trainer era para poucos, pois o servico era direcionado para quem tivesse o poder aquisitivo e
sucesso, ou seja significava ter status social. Depois de ampliar e ganhar seu espacgo, a

profissdo expandiu-se e 0 crescimento de mercado acompanhou essa expanséo.
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O personal trainer tem um vasto conhecimento de diferentes tipos de atividades fisicas
que em juncdo aperfeicoam a saude, melhorando o desempenho e condigdes fisicas do cliente.
O mercado desse profissional dispde de muitos locais de atuacdo dentre eles, as academias

destacam-se como o estabelecimento mais utilizado por eles:

O crescimento do mercado desportivo Melo (1995, p.35) afirma que “isto acontece pela grande
procura das pessoas pelas atividades fisicas desenvolvidas em estabelecimentos fora da educacdo

formal, como, por exemplo, as academias desportivas”, que é o ambiente foco deste estudo.

Para Pereira 1998) o personal trainer tem algumas responsabilidades como: orientagédo
técnica, de movimentos e fisica de equipes e pessoas que praticam exercicios fisicos, assim
como apresentar a pessoas que se interessem em frequentar a academia. E as mais variadas

praticas relacionadas ao esporte.

Segundo Melher (2000) o treinamento personalizado oferece maior seguranca para o
aluno, esse servigo é bem procurado por pessoas que almejam resultados em pouco espaco de
tempo, o treinamento é estabelecido de acordo com o que o cliente deseja, portanto leva em
consideracdo fatores biologicos, contribuindo em melhorias nos aspectos estéticos e

condicionamento fisico.

2.6  Estratégias de persuasdo dos Personal Trainers

A fase crucial para o Personal Trainer é 0 momento de sua contratacdo, pois é a partir
de sua linguagem verbal que ele reforca suas principais caracteristicas e qualidades utilizadas
no servico, oferencendo motivos plausiveis como uma forma de incentivar o cliente a comprar
sua ideia (DOMINGUES 2015C).
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Para Pascal (1658) o ato de convencer alguém esta ligado a fazer algo que lhe foi
proposto e em condi¢des possiveis de realizar. Ou seja, a persuasdo apoia-se na capacidade de
convencer e agradar, do mesmo modo que os individuos se deixam levar pelas suas vontades.
Logo, deverd observar a presenca desses elementos quando colocar em acdo a arte de

persuadir.

Quando exposto produtos e/ou servi¢os para 0s individuos, estes tem em mente suas
necessidades, ele faz uma analise das informagGes fornecidas e faz comparagdes, exclui
aquele que ndo os interessou ate escolher o que lhe agradou mais. E significante dessa
maneira, que o marketing trabalhe com o psicoldgico das pessoas positivamente ao fornecer
informacGes detalhadas dos produtos através de estimulos que permitam ao individuo dar toda
atencdo para o produto ou servico, causando a necessidade de adquiri-lo. O marketing pode
ser usado para persuadir e motivar a compra através das informac6es que levam o individuo
propositalmente ou ndo, a comprar a oferta por ter despertado nele o interesse levando em

conta suas preferéncias e identificacdes, Karsakllan (2004).

Desta forma, persuadir alguém a algo implica em lancar comportamentos a outrem que
induz e criam condicBes que alteram a forma de se comportar desse individuo. E aceitavel
dizer geralmente que a persuasdo baseia-se no controle direto que alguém tem no

comportamento do outro em umambiente comum, Skinner (1982).

Todorov (1989) afirma que "Muitas vezes, porém, um homem age apenas
indiretamente sobre o meio do qual emergem as consequéncias Ultimas de seu

comportamento. Seu primeiro efeito é sobre outros homens." (p.350).

Essas reflexdes comunicam que o ato de persuadir é atil quando percebe-se a
alteracdo no comportamento de outro, Lésénéchal-Machado (1993) isto é, a persuasdo
acontece quando um individuo desenvolve uma validacdo em seu comportamento que
reforca consequéncias fortalecedoras e positivas produzidas pelos comportamentos de

outro, consolidando e qualificando essa interacdo como persuasiva.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Nesta secdo serdo descritos 0s métodos adotados para a producdo de conteido deste
trabalho que séo:tipo de metodologia escolhido, ferramentas e participantes que colaboraram
com informagdes importantes. O presente estudo desenvolveu uma pesquisa descritiva com
53 personal trainers que sdo jovens com uma média de 28 anos de idade, atuando a pelo

menos umano na area.

Num primeiro momento foi enviado um email para o Conselho Regional de Educagéo
Fisica de Pernambuco onde procurei saber quantos personal trainers existem atualmente
atuando na area e com registro no Cref, informaram que haviam 721 profissionais atuando no
momento e legalizados para este fim. Entao foi elaborado o questionario de acordo com 0s

objetivos desta pesquisa para posteriormente ser enviado aos informantes.

Os respondentes foram escolhidos aleatoriamente, portanto respeitando delimitacées, a
pesquisa composta por questdes exploratorias foi aplicada e enviada para uma amostra de 150
profissionais onde passou por uma fase de pré-teste. O questionario foi enviado via Instagram
Whatsapp onde apresentei o objetivo do trabalho e suas finalidades, foram passadas as
informacGes para estes profissionais que trabalnam em 10 principais academias de Caruaru,
durante o prazo de 17 & 24 de Marco de 2021.

Portanto apenas 53 participantes colocaram-se a disposicdo virtualmente para
responder e expor possiveis problemas quanto a clareza do contedo e o tempo que levaram
para responder. Em outro momento, o questionario foi adaptado e novamente aplicado ao
mesmo grupo com os mesmos 53 personal trainer, afim de eliminar problemas encontrados,
no sentido de encontrar respostas para o problema de pesquisa, logo ap6s o fim da aplicacéo
do questionario a pesquisadora conferiu para que ndo houvessem perguntas sem respostas, no

entanto todas as questdes foram respondidas.

A analise dos resultados foi realizada através da analise de respostas e dados coletados

no questionario aplicado, de forma a interpretar minuciosamente cada informacao obtida onde
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foi possivel visualizar a percepgdo do Personal trainer sobre o quanto o marketing tem sido

relevante para sua carreira.

3.1 Tipo de Estudo

O trabalho baseia-se em uma pesquisa descritiva que segundo Gil (1999) tem por
objetivo de definir caracteristicas de uma populacdo ou fendémeno especifico, ou fazer uma

relacdo entre essas variaveis.

Para Selltiz et al. (1995) essa pesquisa procura caracterizar acontecimentos de maneira
detalhada, principalmente ocorréncias no presente, sendo assim possivel de englobar com
plena certeza caracteristicas de um individuo, uma circunstancia, grupo assim como descobrir

arelacdo entre ambos.

Segundo Tivifios (1987, p. 110) “o estudo descritivo pretende descrever “com

gl

exatidao” os fatos e fenomenos de determinada realidade”, de forma que o estudo descritivo €
utilizado quando o pesquisador pretende entender um grupo especifico, suas particularidades,

valores e dificuldades.

Bardin (2011, P.15) a analise de conteudo constitui-se em um conjunto de
instrumentos metodoldgicos em continuo aprimoramento, aplicavel a diferentes contedos
Ainda segundo a autora, a analise de contetdo esta ligada as técnicas usadas para analisar
comunicacgdes englobando processos dos sistemas e as finalidade que tem o contetdo das

mensagens.

3.2 Coleta de dados

A entrevista semi-estruturada aplicada neste estudo torna possivel criar perguntas bem
estruturadas. Para Manzini (1990/1991) a entrevista semi-estruturada mantem o foco num

determinado assunto, onde formula-se questdes essenciais mesclando com as simples que em
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juncédo favorecemo cendrio quando acontece a entrevista. Este tipo de entrevista permite

surgir informagdes de uma maneira simples.

Segundo Trivifios (1987) a entrevista semi-estruturada possibilita ao participante
expor informacgOes privilegiadas sobre suas experiéncias seguindo o foco do pesquisador e
simultaneamente da a oportunidade ao informante de responder questdes de forma espontanea
e voluntaria. Os questionamentos foram produzidos de acordo com a fundamentacdo tedrica

do estudo e as informagdes atingidas referentes ao problema de pesquisa.

Dessa forma, Manzini (2003) salienta que é possivel um planejamento da coleta de
informacGes elaborando um roteiro com questdes que vdo ao encontro dos objetivos buscados
e também permite ao pesquisador organizar-se antes de entrar em contato com 0S

participantes.

3.3  Instrumentos

O conjunto de informagbes foram obtidos & partir da aplicacdo de um questionario
elaborado pela autora desta pesquisa baseado nos objetivos especificos, onde este questionario
passou por um teste com um grupo de 53 personal trainers no intuito de encontrar erros em
sua estruturacdo ou dificuldade de interpretar seu conteddo, e posteriormente o questionario
passou por alteracdes e foi aplicado novamente ao mesmo grupo onde o questionario teve sua

fase de pré-teste.

De acordo com Malhotra (2006) o pré-teste é fundamental para identificar alguma
falha ou dificuldade de leitura e interpretacdo quando aplicada a ferramenta assim como sua
organizacdo. Visto que ndo é cabivel utiliza-lo em pesquisa de campo antes de ser testado. O
autor recomenda que nesta fase, o pré-teste seja aplicado a um grupo pequeno de

entrevistados.
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4 RESULTADOS

A pergunta inicial diz respeito ao género dos participantes, ficou evidente que hd um
nimero maior de homens atuando na &rea atualmente com (36) 67,9% enquanto as mulheres
sdo menos da metade da popula¢do com (17)32,1% dos profissionais da area como podemos

ver no grafico 1.

Género

Feminino

.
o T ]

Masculing

Grafico 1- Género

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

O grupo entrevistado tem em média de 28 anos de idade, ou seja, tem um perfil jovem
portanto possuem algumas experiéncias profissionais, ja que a maioria dos participantes tem

mais de 3 anos de atuagdo no mercado como consta no gréafico 2 abaixo:
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Idade

20

15

10

Qual sua idade

0
20,00 2357 2714 30,71 3429 37,86 41,43 45,00

Gréfico 2-1dade
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Dentre os respondentes, (41) 77,4% indicaram que possuem pelo menos 3 anos de
atuacdo o que equivale a 77,4% dos pesquisados e 12 sinalizaram que posuem pouco Menos
de 1 ano de atuacdo, equivalente a 22,6% dos respondentes. Esses dados revelam que 0s
personal trainers tem muitas experiéncia em consequéncia do seu tempo de atuacdo, 0 que
sugere que devem ter convivido e lidado com diversos perfis e objetivos, podendo tirar bom

proveito dessa experiéncia analisando o que pode ou ndo dar certo.

Tempo de Atuagdo

Gréfico 3- Tempo de Atuagéo
Fonte: Elaborado pela autora (2021)
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O grafico 4 & seguir evidencia que (50) 94,2% dos entrevistados escolheram a
profissdo por identificacdo, isso se explica pelo amor ao esporte e o desejo de atuar na area.
Enguanto enxergam o mercado esportivo como principal fator, tendo em vista o seu

crescimento acelerado nos ultimos anos, que totalizam 5,7% dos informantes.

Por que escolheu ser Personal Trainner?

Mercado
5.8%

Identificacéo
94 2%

Grafico 4-Por que escolheu ser personal Trainer
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Os personal trainers tem em media 5 alunos, um nimero pequeno gquando maioria
possui um certo tempo de atuacdo espera-se que tenha mais experiéncia e em razdo disso um
maior numero de alunos, pois tiveram tempo e oportunidades de descobrir preferencias,
exigéncias e 0 que entrega resultados ao trabalhar com seu publico-alvo. Como pode-se

observar no grafico 5:



Quantos alunos vocé possui atualmente?
40

30
20

10

0
0,00 17,86 3571 5357 7143 8929 107,14

numero de alunos

Gréfico 5- Numero de Alunos
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Gréfico 6- Local de trabalho

Como esperava-se as academias predominam com 86,8% do total como o principal
local de trabalho dos personal trainers, devido a maior oferta de oportunidade de trabalho
oferecida, por ser um estabelecimento muito procurado pelas pessoas que querem mudar o
estilo de vida que levam. Outro espaco mencionado foi a residéncia do aluno por 7 em razdo
da procura pelo personal trainer ter crescido consideravelmente nos ultimos tempos e pelas
exigéncias dos alunos em relacéo ao tempo e resultados rapidos, que corresponde a 13,2% do

total.

26
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Local de trabalho

Residéncia do Aluno

Academia

86,8%

Gréfico 6-Local de Trabalho
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Quando questionados sobre a forma como os alunos conheceram o trabalho do
personal trainer (29)55% tiveram seus primeiros contatos com os alunos no local de trabalho e
pessoalmente, local em que o publico analisa em tempo real a forma como o personal trabalha
com suas habilidades e como ele motiva seus alunos, em seguida as redes sociais citadas por
13 sendo o canal de divulgacdo mais utilizado atualmente pela 26,1% dessas pessoas que
desejam transmitir o seu trabalho em tempos de tecnologia avancada, enquanto 11 chegaram
ate o profissional através de outro alunos, ou seja, as boas experiéncias e resultados obtidos
por alunos foram repassados e influenciaram pessoas que ainda ndo conheciam o personal a

buscarem o seu servico que totalizam 21,7%.
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Como seus alunos conheceram seu trabalho

Atrawves de

19 2%

Redes Sociais

2 U

Gréafico 7-Como seus alunos conheceram seu trabalho?
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Em relacdo aos principais motivos que tem levado as pessoas a procurarem 0 Servico
de personal trainer:satde e bem-estar foi citado por (25) ou seja, 50% do grupo pesquisado,
pela adocdo de habitos saudaveis e os beneficios que a pratica de atividades fisicas
proporcionam a saude de forma geral, emagrecimento foi citado por (12)22% que se explica
em razdo do sedentarismo e as doencas que podem causar como: obesidade e problemas
cardiovasculares e (12) citaram estética como principal fator, sabendo-se da busca constante

pelo padréo ideal de corpo sendo 24% dos informantes.
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O que seu publico procura ?

Condicionamento
4,0%

Emagrecimento

Estética
24 0%

Salde e bem-estar

Gréfico 8- O que seu publico geralmente procura?
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Tratando-se das estratégias utilizadas para manter alunos efetivos a esforcarem-se
mais e focar nos resultados 32 personal trainers apostam em inovacdo nos treinos trazendo
novas modalidades de atividades ja que esses 60,4% sabem da importancia de aderir a ideias
inovadoras e diversificar aparelhos e suas funcdes, (18) que correspondem a 36% busca
aprimorar sua capacitacdo profissional querendo acompanhar as tendéncias e mudancas do
mercado pois sabem o0 quanto é relevante, e apenas 3 faz convites aos alunos para
participarem de eventos esportivos do seu interesse visto que aproxima cada vez mais a
relacdo aluno e personal trainer que traz beneficios a longo prazo para ambas as partes que

representa 3,8% dos informantes.
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Estratégias Aplicadas para motivar alunos

Convidar alunos
3,8%

Ampliar a

Inovar nos treinos

Gréfico 9-Principais estratégias utilizadas para motivar alunos
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Quanto as estratégias utilizadas para atrair novos alunos para o servico de personal
trainer 52,8% responderam que divulgam resultados positivos dos alunos, pois chama a
atencdo de outras pessoas, sendo uma estratégia muito usada com frequéncia para captar
novos clientes e dessa forma 28 personal trainers do grupo pesquisado tem utilizado, 15
procuram expandir espacos diferentes para praticar as atividades fisicas, essa informacéo
indica que 28,3% dos profissionais procuram sair da rotina, uma vez que seus clientes estdo
cada vez mais exigentes e além disso o profissional leva seu trabalho para mais pessoas 10

destes oferecem aulas experimentais gratuitas.
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Estrategias para captar alunos

Ofereco aula

Divulgar Resultados

Expandir novos locais

Gréfico 10-Estratégia para captar alunos

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

O gréfico abaixo expde os principais canais utilizados para os profissionais
divulgarem seus servicos, os dados revelam que a utilizacdo do marketing nas redes sociais
citadas por 34 é uma das melhores estratégias e também a mais utilizada atualmente quando
se trata de divulgar produtos e servigcos, por aproximar pessoas e causar impactos que podem

ter influéncia direta ao tomar decisdes como informaram 66,7% dos personal trainers.

A divulgacdo através dos proprios alunos por 11 indica que os profissionais apostam
na satisfacdo dos seus alunos, ja que este meio de divulgacdo acontece de forma natural e gera
resultados bem favordveis baseados nas boas experiéncias que seus alunos tiveram ao
contratar seu servico. Em seguida, 11,8% que totalizam 8 respondentes relataram que fazem
sua divulgacdo no ambiente de trabalho pois os alunos podem avaliar sua postura e seu

servico pessoalmente.
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Meios de divulgagao

Local de Trabalho

Atraves de outros

Redes Sociais

Gréfico 11-Canais dedivulgacao
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Em relacdo a satisfacdo, foi questionado se os profissionais estavam satisfeitos com o
meio de divulgacdo escolhido por eles, no grafico pode-se observar que 50% mostraram-se
satisfeitos com os resultados obtidos que sdo 26 pessoas do grupo pesquisado, 26% nao sente-
se muito seguro com o canal de divulgacdo escolhido e tem duvidas se atende suas

expectativas e (12) 24% ndo conseguiram alcancar seus objetivos,

Sente-se satisfeito com o canal de divulgacao

Grafico 12-Sente-se satisfeito com o canal de divulgacdo escolhido?
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Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Gréficos 13 e 14- Realizaria novamente essa forma de divulgacao? Indicaria para outros

profissionais da &rea?

Em seguida os personal trainers responderam se realizariam novamente essa forma de
divulgagdo 72% ndo sO realizaria mas também esses mesmo 39 indicaria para outros
profissionais da area em idéntica porcentagem, revelando que até mesmo pessoas que nao
estavam satisfeitas com os resultados alcangcados,em algum momento sua divulgacdo deu
utilizando a ferramenta escolhida como mostram os graficos 13 e 14 sucessivamente, 20%
talvez utiliza-se outras vezes e apenas 8% nao repetiria.ou seja,somente 4 personal trainers

estdo totalmente insatisfeito coma divulgagéo realizada.

Repetiria essa forma de divulgacao?

Nao

Talvez

Sim

Grafico 13-Realizarianovamente essa formade divulgacéo?

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Tendo em vista algumas vantagens essa mesma porcentagem 72% revelou que
também indicaria para outros profissionais da area somando 39 dos personal trainers,
mostrando que o canal de divulgacdo tem chances de dar certo. Enquanto 22% citaram que
ainda tem duvidas e por esse motivo ndo indicariam que totalizam 11 individuos do grupo
revelando que a necessidade de fazer uma analise dos motivos que podem ndo estar
entregando os resultados esperados, e 6% ndo indicaria para outros profissionais, ou seja

apenas 3 personal trainers ndo tiveram retorno coma ferramenta utilizada.
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Indicaria para outros profissionais

Talvez

Gréfico 14-Indicaria para outros profissionais da area?

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Para ter uma ideia do conhecimento que os profissionais tem sobre o marketing foram
questionados 0s niveis de conhecimento sobre 0 assunto 52% responderam que talvez, ou
seja, 27 personal trainers ainda possuem davidas sobre o conteido e suas dimens@es,sugere-
se que ha necessidade de aprofundar o conhecimento sobre o contetdo e relevancia para a
carreira do personal trainer, 32% acreditam ter um nivel de conhecimento suficiente capaz de
tirar bom proveito para 18 pesoas, e apenas 8 ndo conhecem defini¢des e dimensées como

consta no grafico abaixo para 16%.
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Vocé possui nogoes de marketing?

Talvez

52 00%

Gréfico 15-Vocé possui conhecimentos de marketing?
Fonte: Elaborado pela autora (2021)

A pergunta foi feirta abertamente para colher opinides diferentes, a maioria respondeu
que ndo copiam ou ndo baseiam-se em estratégias existentes, no entanto fazem um
aprimoramento delas, desta forma mostrando incoeréncias,pois ndo apresentaram nenhuma

estratégia diferente daquelas que ja existem.

Voceé utiliza de estrategias de marketing ja existentes
ou de outros profissionais da area?

Sim. Através dos Nao
2,0% 0%
erfis de profissionais Sim, minha estratégia &
> 0% — 20%

Nio.

Busco na de outros,
50

Me baseio nas
2.0%
Sim

Sim ajuda bastante
4,0% 2.09

Grafico 16- Vocé baseia-se em estratégias de marketing ja existentes ou de
profissionais da area?

Fonte: Elaborado pela autora (2021)
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Quando foi perguntado a importéncia que os personal trainer viam no marketing para
sua carreira profissional os dados obtidos revelaram uma Media 8, apontando o marketing
como fundamental para suas carreiras, portanto em outros momentos das perguntas as
informacdes coletadas mostraram que os profissionais tem um nivel baixo de conhecimento

sobre o tema.
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5 DISCUSSAO

Para tracar um perfil geral dos informantes da pesquisa pode-se afirmar que o género
masculino predomina com (36)67,9% enquanto o género feminino corresponde a (17)32,1%,
em relacdo a idade os profissionais tem em média 28 anos, o tempo de atuagdo de (41) 77,4%
ultrapassa 3 anos enquanto (12)22,6% tem pelo menos 1 ano. Evidenciando que apesar da

pouca idade esses profissionais ja possuem algumas experiéncias adquiridas em sua trajetoria.

Quando questionados sobre os motivos que levaram os profissionais a escolherem
seguir a profissdo de personal trainer (50)94,3% dos entrevistados escolheram a profisséo por
identificacdo, isso se explica pelo amor ao esporte e o desejo de atuar na area. Enquanto(3)
5,7% enxergam o mercado esportivo como principal fator, tendo em vista 0 seu crescimento

acelerado nos ultimos anos .

Os personal trainers tem uma media de 5 alunos, um nimero pequeno, espera-se que
quanto mais experiéncias o personal trainer tenha, maior a quantidade de alunos, pois eles
tiveram tempo e varias oportunidades de analisar 0 que podem dar certo ou ndo ao trabalhar
com o seu publico, entdo surgem algumas duvidas em relacdo ao que os profissionais estdo

passando para seus alunos, estdo sendo coerentes quanto ao que ofertamao aluno?

Como se esperava as academias predominam com (46)86,8% como o principal local
de trabalho dos personal trainers, devido a maior oferta de oportunidade de trabalho, sendo
um estabelecimento muito procurado pelas pessoas que querem mudar o estilo de vida que
levam. Outro espaco mencionado por (7)13,2% foi a residéncia do aluno, em razdo da procura
pelo servico de personal trainer ter crescido consideravelmente nos Gltimos tempos e pelas

exigéncias dos alunos em relacdo a tempo e resultados rapidos.

Melo (1995) afirma que isso surgiu conforme o crescimento gradual das pessoas que
passaram a procurar desenvolver atividades fisicas em locais especificos para esses fins,

ressaltando as academias.
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Quando questionados sobre a forma como os alunos conheceram o trabalho do
personal trainer (29)55,8% tiveram seus primeiros contatos com os alunos no local de
trabalho e pessoalmente que é onde o publico vé em tempo real a forma como o personal
trabalha com suas habilidades e como ele procura motivar seus alunos, seguidos pelas redes
sociais com (13)26,1% que € o canal de divulgacdo mais utilizado atualmente pela maioria
das pessoas que desejam transmitir seu trabalho em tempos de tecnologia avancgada, enquanto
(11)21,7% chegaram até o profissional através de outros alunos, ou seja, as boas experiéncias
e resultados positivos obtidos por alunos foram repassados e influenciaram pessoas que ainda

ndo conheciam o personal a buscarem o seu servico.

Os motivos que fazem as pessoas procurarem o servi¢co de personal trainer sdo: saude
e bem estar citado por (28)50% do grupo pesquisado justamente pela adocdo de habitos
saudaveis e os beneficios que a pratica de atividades fisicas proporcionam a saude de forma
geral, emagrecimento foi citado por (13)26% em razdo do sedentarismo e as doencas que este
podem acarretar como: obesidade e problemas cardiovasculares e (12)24% citaram estética
como principal motivo tendo em mente a busca pelo padréo ideal de corpo. Para Saba (2006)
alguns motivos induzem individuos a buscarem a pratica regular de atividades fisicas que
podem resumir-se a trés: salde,estética e fatores socioafetivos. Portanto os fatores
socioafetivos ndo foram encontrados nas respostas, o que ndo significa que ndo ha chances de
as pessoas incluirem esses fatores na hora de procurar servicos de personal trainers, visto que
pessoas podem buscar aumentar seu circulo social através de praticas de atividades fisicas em

conjunto.

Procurei saber se o personal trainer usa sua propria imagem corporal para influenciar
pessoas, como consta no grafico (47) 88% responderam que sua aparéncia fisica ajuda na hora
de atrair novos alunos, pois quando se fala em personal trainer logo associamos aos cuidados
com o corpo e estética, dessa forma ele precisa ser um exemplo de boa aparéncia fisica para
seu publico-alvo alvo gerando confianga e coeréncia. Enquanto apenas (6) 12% tem davidas
se aparéncia fisica € determinante para outros individuos,essa pequena porcentagem acredita

gue o0 mais importante é seu conhecimento e suas habilidades.

A imagem corporal desse profissional é super valorizada e pode ser descisiva e
fundamental quando procura-se a oportunidade de inser¢cdo nesse mercado de trabalho que

vem conseguindo relevancia e destaque concorréncia ultimamente, dessa forma alguns
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indivividuos procuram manter a estética do corpo emdia no sentido de crescer a demanda por
seus servicos(CARMO JUNIOR; GOBBI; TEIXEIRA, 2013.

Segundo BROOKS (2007) o personal trainer capaz de atrair nova clientela e procura
manter 0s ja captados mostra que esta fazendo sua divulgacdo adequadamente, pois ele
consegue vender sua idéia e ainda assim é capaz de estabelecer motivos que facam com que

0s alunos matenham-se fieis a seu servigos ou ndo.

Tratando-se das estratégias utilizadas para manter alunos efetivos a ter um foco maior
na busca por resultados (32)60,4% apostam em inovagdo nos treinos trazendo novas
modalidades de atividades fisicas sabendo da importdncia de adotar ideias inovadoras e
diversificar aparelhos e suas funcdes, (18)36% busca aprimorar sua capacitacdo profissional
para acompanhar as tendéncias e mudancas do mercado pois sabem o quanto é relevante
(3)3,8% faz convites aos alunos para participarem de eventos esportivos do seu interesse visto
que aproxima cada vez mais a relacdo aluno e personal trainer que traz beneficios a longo

prazo para ambas as partes.

Quanto as estratégias utilizadas para atrair novos alunos para o servigo de personal
trainer (28)52,8% responderam que divulgam resultados positivos de alunos, pois chama a
atencdo de outras pessoas, sendo uma estratégia muito utilizada com frequéncia para captar
novos clientes,(15 28,3% procuram expandir espacos diferentes para praticar as atividades
fisicas, essa informacdo indica que os profissionais procuram sair da rotina uma vez gque 0S
clientes estdo cada vez mais exigentes e além disso o profissional leva seu trabalho para mais

pessoas (10)20% oferecem aulas experimentais gratuitas.

KOTLER (2000) menciona que atualmente agradar e conquistar clientes tornou-se
um desafio, em relacdo aos personal trainer tendo em vista que a variedade de informacdes
a disposicdo das pessoas em relacdo a tudo, inclusive produtos e servicos existentes. Para
contornar a situacdo os profissionais foram questionados sobre as suas principais

estratégias.

O grafico 12 expde os principais canais utilizados para os profissionais divulgarem os
seus servicos, os dados revelam que a utilizagdo do marketing nas redes sociais citadas por

(34)66,7% € uma das melhores estratégias e também a mais utilizada atualmente quando se



trata de divulgar produtos e servigos, por aproximar pessoas e causar impactos que podem ter

influéncia direta ao tomar decisoes.

A divulgacdo através dos proprios alunos com (11)21,6% indica que os profissionais
apostam na satisfacdo de seus alunos, ja que este meio de divulgacdo acontece de forma
natural e gera resultados muito favoraveis baseados nas boas experiéncias que seus alunos
tiveram ao contratar seu servico. Em seguida (8) 11,8% responderam que fazem sua
divulgacdo no ambiente de trabalho pois os alunos podem avaliar sua postura e seu servigo
pessoalmente.Como dizia Boslle (2010) o caminho que pode levar o profissional ao sucesso

tema ver coma forma como ele divulga seu servi¢o ou produto.
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Em relacéo & satisfacdo, foi questionado se os profissionais estavam satisfeitos com o

meio de divulgagédo escolhido por eles no grafico 13 observa-se que (26)50% mostraram-se

satisfeitos com os resultados obtidos, (13)26% ndo sentem-se muito seguros com o canal de

divulgacdo escolhido, possuem duvidas se atende suas expectativas e (12)24% mostraram

insatisfeitos até o momento.

No entanto (39)72% responderam que realizariam novamente a divulgacdo pelo
mesmo canal, e essa mesma porcentagem indicaria para outros profissionais esse meio de
divulgacdo, fica evidente que em algum momento a forma como os profissionais em
maioria escolheram divulgar-se trouxe vantagens, incluindo aqueles que ndo estdo
satisfeitos com a ferramenta utilizada para mostrar seu trabalho, (10)20% talvez
realizariam novamente € preciso antes descobrir 0 que ndo esta dando certo e fazer uma

andlise cuidadosa , enquanto isso apenas (4)8% nao repetiria.

Ainda sobre indicar ou ndo (11) 22% citaram que ainda tem ddvidas e por esse motivo
ndo indicariam, revelando que ha necessidade de uma analise dos motivos que podem néo
estar entregando os resultados esperados, (3)6% ndo indicaria para outros profissionais ja que

nao tiveram retorno coma ferramenta utilizada.

Em relacdo ao entendimento sobre o marketing (27)52% responderam que ainda
possuem duvidas sobre o conteldo e suas dimensdes, dessa forma surgem algumas
interrogacodes: Eles tem buscado aprofundar o conhecimento sobre o tema ? Tem interesse

em saber mais sobre o assunto? O conhecimento que ja possuem é o suficiente? (18) 32%



citaram que acreditam ter um certo nivel de conhecimento satisfatorio capaz de utiliza-lo
adequadamente a seu favor, onde é possivel tracar estratégias.E (8)16% ndo conhecem

definigdes e dimensbes como consta no gréfico 17.

Para saber se 0s personal trainers baseiam-se em estratégias ja existentes foi feita
uma pergunta aberta para colher opinides diferentes, em sua maioria, responderam que néo
copiam ou ndo se baseiam em estratégias existentes, relataram resumidamente que & partir
dos seus conhecimentos técnicos usam a criatividade na hora de destacar-se diante da
concorréncia aprimorando as estratégias ja existentes de acordo com seu perfil, alguns
citaram nomes de atletas ou profissionais da area que acompanham diariamente nas redes
sociais, especialmente no Instagram.Ou seja, ndo deram respostas coerentes, nesse caso

teriam descrito estratégias diferentes e ndo o aprimoramento das ja existentes.

Um participante informou que utiliza o mix de estratégias que extrai dos diferentes
e principais tipos de marketing fazendo uma juncdo ao aplica-las para chamar atencdo do
cliente, assim como procura manter 0s que ja conquistou pois é importante frisar a

relevancia de conciliar o que o profissional tema oferecer e aquilo que o aluno procura.
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Para finalizar, foi perguntada a importancia que os personal trainers viam no

marketing para sua carreira profissional, os dados obtidos revelaram uma Média 8, apontando

o marketing como fundamental para suas carreiras, portanto em outros momentos das

perguntas as informacdes coletadas mostraram que os profissionais tem um nivel baixo de

conhecimento sobre o tema.
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6 CONCLUSAO

Considerando todos os avangos tecnolégicos ja alcancados, a grande variedade de
informacdes disponiveis sobre produtos e servicos a todo e qualquer momento para uma
enorme quantidade de pessoas, faz 0 mercado de trabalho mais competitivo e os clientes cada
vez mais exigentes, mudando constantemente suas preferéncias e opinides, dessa forma as
habilidades técnicas de um profissional mesmo com qualidade, hoje ndo parece ser o
suficiente,0 marketing surge como uma ferramenta indispensavel que quando utilizada
adequadamente em juncdo com as habilidades promovem o sucesso profissional como no

caso dos personal trainers, que temcomo objetivo principal atrair e manter alunos.

O presente estudo buscou conhecer estratégias que os personal trainer tem utilizado,
resultante da coleta de informacdes de um pequeno grupo de profissionais que trabalham em
academias mais frequentadas em Caruaru-pe. O grupo em sua maioria tem experiéncias no
ramo pois a maior parte atua a pelo menos trés anos, até mesmo com a pouca idade com 28
anos, porém é notavel que tanto os individuos com maior tempo de atuagdo quanto aqueles
que estdo vivenciando suas primeiras experiéncias profissionais possuem um nimero pequeno

de alunos.

Uma das principais formas de agradar os alunos encontadas nos dados trata-se de
trazer inovacdo para o0s treinos, repassando as Ultimas tendéncias, revelando que buscam
aprimorar-se e atualizar-se constantemente, sendo assim pode-se afirmar que os profissionais
querem ir muito além de seus conhecimesntos técnicos, pois tem a ciéncia de que tudo muda a

todo momento e no seu mercado de trabalho ndo seria diferente.

Entretanto com o decorrer das informacGes adquiridas alguns questionamentos
surgem:os profissionais tem mesmo procurado aperfeicoar-se? Ou estdo apenas baseando-se
ou imitando um trabalho ja existente mostrando incoeréncia nas suas respostas? Por que nao
mostraram estratégias diferentes e exclusivas nas suas respostas? Em sua maioria 0s
profissionais deixaram claro que as principais estratégias utilizadas para atrair novos alunos
foram trazer inovagdo para os treinos e principalmente divulgar nas redes sociais bons

resultados de alunos, tendo em vista que é uma forma eficiente que quase sempre faz sucesso,
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portanto € uma estratégia muito repetida, os profissionais poderiam ampliar suas estratégias e
criar novas, utilizando dos benéficios e das variedades de estratégias que podem surgir.

Poucos participantes utilizam a estratégia de “presentear” o possivel aluno com uma
aula experimental gratuita que poderia trazer bons retornos, pois € uma chance do personal
trainer vender seu servigo, partindo do pressusposto que antes de ensinar o profissional
precisa despertar no aluno a vontade de aprender, ndo basta ter as melhores habilidades e
técnicas, ou o melhor produto ou servico, é preciso saber vender sua ideia e criar no outro a

necessidade de querer compra-la.

O grupo mostrou-se interessado em fazer suas divulgacdes principalmente pelas redes
sociais, portanto o uso delas por grande parte do grupo ainda tem pouco contéudo e sdo bem

parecidos, como por exemplo a divulgacdo dos resultados de alunos.

Entre os principais motivos dos individuos procurarem o0s servigos de personal trainer
0s principais pontos estdo relacionados a saude, bem-estar e emagrecimento, e dessa forma 0s
profissionais podem criar estrategias diferenciadas que atendam essas necessidades,e assim
podem aumentar o nimero de alunos e melhorar ainda mais a sua renda, proveniente dos

alunos com essa demanda.

Apesar da divulgacdo dos profissionais em maioria ser feita nas redes sociais e trazer
resultados positivos, mostrar suas habilidades e competéncias no ambiente de trabalho pode
ser mais convincente, por estar em contato direto com os seus alunos e possiveis clientes, que
avaliam a forma como o personal trainer utiliza suas competéncias e conhecimentos para
convencer os individuos, isso se comprova quando grande parte dos profissionais evidenciam

que maior parte dos seus alunos o conheceram em seu local de trabalho.

Nitidamente os personal trainer tem consciéncia da importancia do marketing para sua
vida profissional, portanto ainda ha muitos pontos que ficam a desejar, mostrando que o
marketing ndo tem sido usado por eles adequadamente devido a caréncia de fundamentos e de
detalhes sobre o tema, que permitiria uma melhor desenvoltura do personal acerca do
marketing e consequentemente da sua carreiras. Sugere-se que em pesquisas posteriores possa
ser avaliada a percepcdo dos alunos de personal trainer sobre as estratégias de marketing

adotadas e quais as mais interessantes.
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APENDICE A-Instrumento de coleta de dados aplicado no pré-teste

Dados Pessoais:

1. Género: ()Feminino ()Masculino
2. ldade:

3. Por que escolheu ser Personal Trainer ?:
()Mercado

()!dentificagéo

()Remuneragéo

4. Vocé ja estd atuando na area ? Se sim, ha quanto tempo?.

()6 meses

()1 ano ou mais.

5. Onde vocé costuma trabalhar?
()Academias

()Residéncia do aluno

( )Pracas ou parques

6. O que seu publico geralmente procura ?
() Estetica

() Saude e bem-estar

() Condicionamento Fisico

() Qualidade de vida

7. Vocé acha importante divulgar seus servicos?
()sim () Néo

8. Qual o seu principal meio de divulgacdo?
() Local de trabalho

() Através dos Alunos

() Redes Sociais

() Meu Circulo Social
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09. Vocé faz uso de estratégias de Marketing para atrair novos alunos? Se sim, quais ?
()Oferecer descontos na matricula

() Divulgo resultados dos meus alunos nas redes sociais

()Procuro expandir novos locais para praticar atividades fisicas

() Insiro novas modalidades de treinamentos

10. Qual o seu diferencial para manter os alunos motivados ?

() Convido meus alunos para participarem comigo de eventos esportivos

() Procuro ampliar minha capacitacao profissional através de palestras, por exemplo.
() Busco inovar nos treinos

() Ofereco uma aula experimental gratuita

11. Vocé sente-se satisfeito (a) com o seu meio de divulgacéo?
() Sim () Néo

12.Realizaria Novamente esta forma de divulgacéo?
() Sim () Néo
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APENDICE B- Instrumento de coleta de dados aplicado apds o pré-teste

Dados Pessoais:

1. Género: ()Feminino ()Masculino
2. ldade:

3. Por que escolheu ser Personal Trainer ?:
()Mercado

()Identificagdo

4. Vocé ja estd atuando na area ? Se sim, ha quanto tempo?.
() Até 1ano

() 3 ano ou mais

5. Onde vocé costuma trabalhar?
()Academias

()Residéncia do aluno

6. O que seu publico geralmente procura ?
() Estetica

() Saude e bem-estar

() Condicionamento Fisico

() Emagrecimento

08. Qual o seu principal meio de divulgacao?
() Local de trabalho
() Através dos Alunos

() Redes Sociais

09. Vocé faz uso de estratégias de Marketing para atrair novos alunos? Se sim, quais ?
()Oferecer aulas experimentais gratuitas
() Divulgo resultados dos meus alunos nas redes sociais

()Procuro expandir novos locais para praticar atividades fisicas
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10. Qual o seu diferencial para manter os alunos motivados ?
() Convido meus alunos para participarem comigo de eventos esportivos
() Procuro ampliar minha capacitacdo profissional através de palestras, por exemplo.

() Busco inovar nos treinos

11. Vocé sente-se satisfeito (a) com o seu meio de divulgacéo?
() Sim () Néo

12.Realizaria Novamente esta forma de divulgacao?
() Sim () Néo

13- Vocé possui boas nogdes de marketing?
() Sim. () Talvez. () Néo

14- Vocé se baseia em estratégias de marketing ja existentes? Ou se baseia no marketing de

profissionais da area?

15- Como seus alunos conheceram seu trabalho?
() Local de trabalho.
() Redes Sociais

() Através de outros alunos

16- Quala relevancia do marketing para sua carreira profissional? De 1 a 10.



