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Resumo Resumen Abstract

A pratica da atividade fisica sistematizada tem sido amplamente difundida juntamente com todos os
beneficios consequentes da mesma. Para além disso, as Academias de Fitness sao um negocio
lucrativo constituido por diferentes tipos e dimensoes dessas organizagoes. Assim, o presente
estudo teve como objetivo verificar as principais diferengas entre as academias de pequeno, médio
e grande porte de Recife-PE em relagao as caracteristicas e gestao da organizagao, perfil dos
gestores e retengao de clientes. Para obtengao dessas informagoes, foi aplicado um questionario
aos gestores das diferentes academias estudadas. As unidades de médio e grande porte, apresentam
uma quantidade maior de profissionais e estagiarios de Educagao Fisica, bem como uma maior
variedade de opgoes de modalidades, além da musculagao. Os gestores das academias de pequeno
porte, tendem a ter uma menor experiéncia como gestor esportivo e menor média de idade, além
de apenas 40% deles terem formagao em Educagao Fisica. Diferentemente dos gestores dos demais
portes. Conclui-se a importancia da existéncia de pequenas organizagoes, para atender a grande
demanda do publico de menor renda, porém sugere-se uma administragao que valorize mais os
seus colaboradores e que escute mais as opinioes dos clientes.

PALAVRAS CHAVE: Academia Fitness; Gestao Esportiva; Atividade Fisica.

La practica de la actividad fisica sistematizada ha sido ampliamente difundida junto con todos los
beneficios consecuentes y sabiendo que los gimnasios son un negocio lucrativo y observando que
existen tamanos diversos de esas organizaciones, el presente estudio verifico las principales
diferencias entre los gimnasios de Pequeno, medio y gran porte de Recife-PE. Para obtener estas
informaciones, se aplico un cuestionario a los gestores de los diferentes gimnasios estudiados. Se
observé que los gimnasios de pequeno porte no se observan de esa manera en el mercado,
diferente de las demas. Las unidades de mediano y gran porte, presentan una cantidad mayor de
profesionales y pasantes de Educacion Fisica, asi como una mayor variedad de opciones de
modalidades, ademas de la musculacién. Los gestores de las academias de pequeno porte, tienden
a tener una menor experiencia como gestor deportivo y menor promedio de edad, ademas de
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apenas el 40% de ellos tienen formacion en Educacion Fisica. A diferencia de los gestores de los
demas portes. Se concluye la importancia de la existencia de pequenas organizaciones, para atender
la gran demanda del publico de menores ingresos, pero se sugiere una administracion que valorice
mas a sus colaboradores y que escuche mas las opiniones de los clientes.

PALABRAS CLAVE: Gimnasio; Gestion Deportiva; Actividad Fisica.

The practice of systematized physical activity has been widely diffused along with all the consequent
benefits of it and knowing that fitness gyms are a profitable business and noting that there are
numerous sizes of these organizations, the present study will check the major differences between
small gyms size, medium and large size of Recife-PE. To obtain this information, a questionnaire
was applied to the managers of the different academies studied. It was observed that the small
academies are not observed in this way in the market, different from the others. The medium and
large gyms present a greater number of professionals and trainees of Physical Education, as well as
a greater variety of options of modalities, besides the bodybuilding. The managers of the small gyms
tend to have less experience as a sports manager and lower average age, and only 40% of them
have a Physical Education degree. Unlike the managers of the other ports. The importance of the
existence of small organizations, in order to meet the high demand of the lower-income public, but
it is suggested that an administration that puts more emphasis on its employees and listen to the
opinions of customers.

KEYWORDS: Gym; Sports Management; Physical Activity.

l. Introducao

Segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2016), estima-se que no pais exista
mais de 205 milhdes de brasileiros e com uma expectativa de vida de 75 anos. Porém o que se
espera é que ndo somente essa expectativa de vida seja alta, mas de qualidade. E nesse aspecto
que muitas pessoas tém procurado iniciar praticas de exercicios sistematizados, em locais como
as academias de ginastica.

Em 2013, Ciocchi apontou que 13% dos brasileiros praticavam alguma atividade, levantamentos
mais atuais demonstram que esses numeros melhoraram consideravelmente, pois 54,1% sao
praticantes de alguma atividade em uma frequéncia de pelo menos trés vezes na semana, sendo
especificamente 25,6% praticantes de esportes e 28,5% praticantes de atividade fisica (Ministério
do Esporte, 2015). Consequentemente, o crescimento do mercado das academias de ginastica
no Brasil esta em constante crescimento e em alta concorréncia entre os prestadores de servicos
desta area (Bastos, Fagnani & Mazzei, 2011).

As academias contam com diferentes modelos de gerenciacdao, porém, todos eles sdo
provenientes de modelos de gestdo ja conhecidos, que possuem atividades organizacionais
relacionados a academia de modo geral (Slack, 1997; Parkhouse, 2001) e, por este motivo, a
profissionalizacdo dos gestores se tornaram pecas vitais no processo da administracdo destas
organizagoes e, entre os conhecimentos de um gestor qualificado, estdao as atividades de
marketing, vendas, conhecimentos fiscais e de tributagcdo, geréncia de recursos humanos,
geréncia de instalagdes e supervisdo de outros segmentos (Bastos et al., 2011).

Tal crescimento das academias pode ser evidenciado pelo fato das organizacbes serem
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classificadas como realizadoras de atividades de cunho esportivo, de recreacéo e lazer e de
condicionamento fisico (Brasil, 2007). Porém, mesmo que a busca por atividades fisicas
acompanhadas esteja crescendo, apenas 3% da populacao estava matriculada em academia na
época da pesquisa, o que em numero refletia uma realidade de pouco mais de 6 milhdes de
brasileiros matriculados em academia (Ciocchi, 2013).

Segundo os relatérios do Departamento de Fiscalizagdo do Conselho Regional de Educagéo
Fisica da 122 Regido, o estado de Pernambuco ha o registro de mais de 1080 academias. Devido
a grande oferta do mercado fitness, as academias estdo em constantes mudancas na diversidade
dos servicos oferecidos e, todo tipo de mudanca, é de responsabilidade do gestor do
estabelecimento por fazer parte do processo administrativo de sua responsabilidade (Horine &
Stolar, 2004).

Dessa maneira, o estudo tem por objetivo verificar as principais diferengas entre as academias
de pequeno, médio e grande porte de Recife-PE, em relagdo as caracteristicas e gestdo da
organizacgao, perfil dos gestores e retencdo de clientes. Bem como observar a importancia que
dao aos seus colaboradores, e dessa forma, perceber se a definicdo do porte da academia,
determina diretamente na forma de administrar a mesma.

2. Revisao de Literatura

2.1. Uma Visao das Academias no Brasil

O que entendemos como academia hoje no Brasil, em seu inicio (final do século XIX) possuia
diferentes concepgdes: 1 - Seriam as praticas de ginastica associadas a clubes esportivos, 2 -
relacionadas ao ensino da natacao, 3 - destinadas ao ensino das diversas lutas e 4 - a mais
relacionada ao modelo atual, ofertando praticas do halterofilismo e dancas (Capinussu, 2006).

Somente no final da década de 1940 as academias brasileiras iniciaram o processo em busca do
modelo eclético que é visto hoje, sendo conduzidas em sua maioria por profissionais de fora do
pais (Capinussu, 2006).

Entre 1941 e 1942 em Sao Paulo abre-se a Academia de Kid Jofre, onde era ofertada as
modalidades de Boxe e Ginastica, a Academia Guarani, e outra academia pertencente a familia
Zumbano, também tendo o Boxe como modalidade oferecida (Bertevello, 2006).

Segundo Capinussu (2006), em Recife-PE, em 1950 ja foi possivel observar a primeira academia
no estado: Halteres Stadium de Fernando Simdes. Em 1952 data-se outras academias em Recife:
Ginasio Poder Muscular e Ginasio Milo de Crotona (Bertevello, 2006).

Para Bertevello (2006), encontra-se no Brasil diferentes modelos de gestdo de academias,
respeitando o local em que se situam e de acordo também com o poder aquisitivo de seus
praticantes e isso contribuiu para uma maior profissionalizacdo e tornando-se importante
inclusive para a geracao de emprego e para a atividade econémica do pais.

O mercado de academias fitness ou academias de ginastica, vem se tornando um negdcio
lucrativo e com fortes perspectivas de crescimento. Em 2013, o International Health, Racquet &
Sportsclub Association (IHRSA), existem cerca de 23.398 academias de ginastica com 7020000
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membros no Brasil, o que faz do pais o segundo lugar mundial em quantidade de academias,
perdendo apenas para os Estados Unidos, e sendo o maior mercado da América Latina.

Segundo uma pesquisa da Fundacao Getulio Vargas (FGV), a Industria do Esporte movimentou
no pais de 1996 a 2000, R$ 24 bilhdes por ano. Enquanto o PIB do Brasil teve uma média anual
de 2,25%, o crescimento médio da IndUstria do Esporte cresceu 12,34% no mesmo periodo
(Mascarenhas et al., 2007). Com um faturamento em cerca de R$ 3 bilhdes ao ano segundo a
Associacao Brasileira de Academias — ACAD e com um crescimento de 10% ao ano (Ciocchi,
2013).

As projecOes para crescimento desse mercado sao confirmadas quando se percebe que apenas
cerca de 3% da populagdo brasileira estd matriculada e frequenta academias (Ciocchi, 2013).
Dados do Diagndstico do Esporte, patrocinado pelo Ministério do Esporte (2015), mostram que
das pessoas que praticam alguma atividade fisica, 12,1% das praticas, ocorrem em ambiente de
academia, isso inclui pilates e outras modalidades. Pode-se avaliar dessa situacao, que as
instalacdes esportivas que disponibilizarem de mais opcdes, ira agregar mais clientes em buscas
das diferentes modalidades, mesmo que essas sejam pagam, nota-se isso quando as
informacdes apontam que quase um terco dos brasileiros que praticam esportes, o fazem em
instalacdes privadas (Ministério do Esporte, 2015). E esse panorama nao ira mudar, enquanto
nao existirem instalacdes esportivas publicas de qualidade.

2.2. A Gestiao da Academia vs. Clientes

E percebido que trés meses é o tempo médio para que muitos clientes que ingressam nas
academias, desistam. Fator que poderia ser trabalhado com o intuito de amenizar essas
desisténcias. H4 uma grande tendéncia de se achar que o inicio da pratica de atividade fisica
sistematicamente ocorre somente (ou prioritariamente) por questdes estéticas, porém Michelli
(2008) identificou que, apesar da midia enfatizar demasiadamente a busca de um modelo de
corpo, os gestores de quatro academias em Caxias do Sul — RS, responderam que os clientes
estdo mais preocupados com a qualidade de vida, ou seja, com a melhora da sua sadde, do que
exatamente a estética e beleza convencionada.

Considerando essas questdes, cabe ao gestor investigar e se inteirar sobre o que exatamente a
sua clientela busca ao ir, e escolher o seu estabelecimento como o local de treino, para que em
posse dessas informacdes, agrade o maior niumero de clientes em busca de uma maior retencao.
E nesse aspecto Calesco, Both, e Soriano (2013) analisaram o valor atribuido a diversas questoes
relativas aos centros de fitness, e observaram diferencas das avaliagdes entre gestores e clientes.
Com isso, é ressaltado que as opinides dos clientes devem ser mais valorizadas e assim exista
uma melhoria do atendimento e concordancia entre os lados. Além disso, Goncalves, Meireles e
Carvalho (2016) afirmam que, para conseguir a retencao dos alunos, é importante que os
gestores das academias de ginastica procurem sempre superar as expectativas do seu cliente e
satisfazé-los de maneira constante para que gerem inten¢des de comportamento positivas.

Entre os fatores que podem definir uma maior rotatividade de aluno ou a falta de manutencao
desses, esta a questdo da inovacao ou busca por novidades. Calesco, Both e Soriano (2013) viram
que os clientes, ainda que o resultado tenha alcangado conceito médio, sobre o aspecto de
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"novos servigos" o valor atribuido foi o menor, enquanto na visdo dos gestores, o menor valor
atribuido foi na questao das musicas utilizadas no ambiente da academia. Ainda que a viséo do
cliente tenda a ser mais critica que a do gestor, nota-se que eles nao estao em consonancia.

A procura por inovagdes sera um fator relevante a fim de se diferenciar das academias
concorrentes e dentre muitos motivos que influenciam na adesdo dos clientes, os investimentos
na inovagao merece destaque. Agregar novas modalidades para o estabelecimento, que nao
figuem apenas na sala de musculacao, bem como professores qualificados e que atendam as
expectativas dos clientes, sabendo que serdo eles o fator inicial para a motivagdo do aluno em
busca do seu objetivo. Oliveira e Alvarez (2014), como uma analise dessa importancia, buscaram
estudar os fatores motivacionais para a adesao e adesao nas aulas de Zumba Fitness e viram que
16% da amostra, que foi composta por mulheres, relataram que escolheram a academia pela
diversidade de modalidades. Ja 40,6% responderam que ingressaram na academia que estao,
devido a qualidade dos professores. Dessa mesma amostra, 69,6% das entrevistadas relataram
interesse em fazer aulas de Zumba por gostar de dangar. Em acordo a esses fatores, viu-se a
importancia do professor que ministra as aulas de ginastica em questdo e proporciona uma
continuidade de participacao das alunas.

Scalabrin, Appio, e Frizon (2015), apontaram em seu estudo, onde os alunos avaliaram a
qualidade dos servicos de uma academia, que as dimensdes com melhores desempenhos foram
também as relacionadas ao pessoal, ou seja, Recepcionistas e Professores respectivamente. Por
outro lado, as dimensdes relacionadas ao Equipamento e Estrutura possuiram o pior
desempenho.

As questdes da Limpeza e Manutencao sao as que mais influenciam diretamente a Satisfacao
Geral dos clientes, por isso sao dimensdes que merecem especial atencdo principalmente para a
retencao dos alunos e conquista de novos (Scalabrin, Appio and Frizon, 2015).

Buchmann (2015) viu em seu estudo a importancia e o nivel de satisfacao dos clientes em relagao
as instalacdes e acessérios de duas academias. Observou-se uma tendéncia do publico
masculino em ser mais critico nessa questdo. Obtendo como melhor resultado a academia "A",
onde 52,6% consideravam os equipamentos adequados ao uso, sendo essa mesma academia a
que apresentava um maior valor de adesao dos alunos. Mas esse nao pode ser um indicativo
definitivo para garantir que os alunos nao buscardo outros clubes fitness com uma melhor
estrutura fisica, pois os resultados encontrados podem estar abaixo do esperado pelos gestores.

2.3. Perfis dos Gestores de Academias Fitness

Mocsanyi e Bastos (2005) relatam que a falta de capacitacao dos gestores esportivos, pode ser
um problema nesse segmento e que interfere no desempenho. Silva et. al (2012) observaram
esse fator em seu estudo realizado com gestores de academias em Teresina-Pl, apesar de todos
os voluntarios registrarem possuir formagao superior em Educacao Fisica, nenhum apresenta
outra formacdo ou complementacao na area de administracao esportiva, sendo entdo, os donos
das academias e, por isso, os gestores com nivel hierarquico superior.

Por outro lado, Bastos, Fagnani e Mazzei (2011) verificaram que os gestores possuiam melhores
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condic¢des de formacao voltadas para a area de Administragdo/Marketing esportivo, pois apesar
da maioria dos gestores nao possuirem essa formacao, foi visto que 53,85% dos voluntarios,
entenderam a importancia dessa area e buscaram essa formacao na especializagdo. Além de um
gestor que relatou possuir duas formacbOes superiores: Educagdo Fisica e
Administracao/Marketing.

No estudo de Santana et al. (2012), que foi um estudo maior e composto por gestores de diversos
estados do Brasil, notou-se que,em quanto a discursao era feita em relacdao as formacdes
complementares, ele trouxe uma realidade diferente: nem todos os gestores possuiam superior
completo.

A importancia de uma formacdao complementar na area de Administracao/Marketing pode ser
notada quando se verificou que os gestores de academias maiores (Redes) buscaram essa
especializacdo por uma caréncia de conteldos mais especificos (relacionados a
Administracdao/Marketing) na area de Educacéo Fisica, capaz de possibilitar uma melhor gestdo
das academias (Santana et al.,, 2012).

Quanto a predominancia da idade e género, pode-se ver no Quadro |, que ainda ha uma
predominancia do género Masculino, com idades predominantemente entre 30 e 50 anos.

Quadro |. Perfil dos gestores de redes de academias

tidade d "
Autores, Ano Nome do estudo Quantidade da Idade Género
amostra

Perfil dos Gestores
de academias de
Silva et al. (2012) ginastica na 3 gestores Entre 40 e 50 anos Masculino (100%)
cidade de
Teresina-PI

Perfil de Gestores

Bastos, Fagnani e de redes de Predominantemente

Mazzei (2011) academias de 19 gestores entre 30 e 39 anos Maioria Mulheres
fitness

Perfil dos Gestores

de Academia . .
Santana et al. Predominantemente | Predominantemente

(2012) TS MO R 263 gestores entre 30 e 39 anos Masculino
Um estudo

exploratério

A ma qualificacao dos gestores que tém a fungdo de recrutar, selecionar, treinar e desenvolver
tendem a atingir os profissionais selecionados (colaboradores da empresa), pois muitas vezes
esses profissionais sdao atraidos pelo dinheiro e na primeira oportunidade que existir, abandonam
o cargo, pois ndo ha fidelidade e comprometimentos de ambas as partes, mas principalmente
das organiza¢des (Mocsanyi & Bastos, 2005). Esses funcionarios sdao contratados sem critério ou
com um critério falho, como por exemplo o candidato que aceita receber menos (Mocsanyi &
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Bastos, 2005), ou até mesmo por uma necessidade urgente para compor seu quadro de
funcionarios, pois como se sabe, nenhuma academia no Brasil é regular se funcionar sem um
profissional formado na area de Educacao Fisica e regularmente registrado no Conselho Federal
de Educacao Fisica — CREF, por todo o seu horario de funcionamento.

Dentre as principais competéncias mencionadas por gestores que eles devem ter sdo: Gestao de
pessoas, ou seja, entender qual a importancia que as pessoas tém na organizacdo, bem como
seu papel, além do dever em ter um conhecimento, ainda que pouco sobre financas (Mello &
Santos-Silva, 2013).

Sobre as habilidades, os itens mais citados pelos gestores sdo: lideranca e relacionamento
interpessoal, componentes que se relacionam com gestao de pessoas, ja considerado como um
conhecimento que se deve ter (Mello & Santos-Silva, 2013).

O foco no cliente, ou seja, saber entender e compreender os objetivos e expectativas do
cliente/aluno, bem como expor isso a sua equipe, foi a atitude mais mencionada pelos gestores,
gue entendem que essa é uma competéncia que lhe cabe (Mello & Santos-Silva, 2013).

O que falta a alguns dirigentes também, é incentivar o desenvolvimento dos profissionais,
proporcionando cursos de capacitagdo e melhores condi¢cdes de trabalho, melhores
remuneracgoes, descricdo das funcbes correspondentes ao cargo e constante feedback para que
exista uma identidade entre o professor e a academia, além de estratégias para uma fidelizagdo
de sua clientela.

3. Método

3.1 Amostra, Questionario e Procedimentos de Coleta

O presente estudo é de carater exploratério, considerando que foi buscado conhecer com maior
profundidade o assunto e torna-lo mais claro (Beuren et al. 2006, p.80), e também descritivo,
pois procurou descrever as caracteristicas do que se pretender estudar (Beurenet al. 2006, p.81)
no caso as academias de ginastica.

A coleta de dados foi realizada por meio de um questionario, com 39 itens, adaptado a partir de
trés autores diferentes (Oliveira & Alvarez, 2014; Michelli, 2008; Souza, 2015) com o objetivo de
contemplar todas as dimensdes propostas do presente estudo. A primeira dimensao foi utilizada
para definir o perfil da academia em relacao aos espacos disponiveis e informac¢des como tempo
de atuagdo no mercado, capacidade, nimero de alunos, entre outras. J& a segunda dimensao
identificou o perfil do gestor entrevistado e as questdes administrativas da empresa na qual o
mesmo trabalha. A terceira dimensao teve o objetivo de identificar as intervengdes do gestor
com os profissionais da academia de sua responsabilidade e, por ultimo, a quarta e ultima
dimensao foi para perceber as estratégias para retencao, captacao e retorno dos seus clientes.

O convite foi enviado para 25 academias de Recife, dessas, 13 responderam ao questionario.
Uma academia foi excluida da amostra, por ndo ter respondido o questionario completo. A
amostra foi entdo composta por 12 academias, de pequeno, médio e grande porte da cidade de
Recife. Sendo 5 de pequeno porte, 4 de médio porte e 3de grande porte. A fim de preservar a
identidade das academias, essas serao tratadas de acordo com o porte que se adequa, sendo
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assim, as de pequeno porte serdo tratas como P1, P2, P3, P4 e P5, as de médio porte como M1,
M2, M3 e M4, e as academias grandes como G1, G2 e G3. A coleta de dados foi realizada através
de um questionario, elaborado e adaptado com base nos estudos de Oliveira & Alvarez (2014),
Michelli (2008) e Souza (2015), contendo questdes abertas e fechadas para a obtencdo das
caracteristicas das academias, com questdes relacionadas a gestao da academia, estrutura fisica,
analise do perfil dos alunos e do gestor e gestdo pessoal. O questionario foi aplicado pela prépria
pesquisadora, que realizou a coleta pessoalmente na academia, ou também através do envio do
mesmo questionario On-line, e para a elaboracao, os varios estudos foram analisados e questdes
recorrentes estiveram presentes, quando essas estavam relacionadas ao nosso objetivo
proposto.

Para a participacdo do estudo, todos os gestores assinaram o Termo de Consentimento Livre e
Esclarecido (TCLE) ou confirmaram na opcao de aceitagao de participacao, no caso das respostas
On-line, garantindo o sigilo, a confidencialidade e o anonimato (Pessalacia & Ribeiro, 2011), de
todos os envolvidos. Considerando o instrumento utilizado, nao foi identificado potencial risco
ao pesquisado. Mas como sugere Pessalacia e Ribeiro (2011), foi adotada a medida de prevencéo
e minimizacdo de possiveis riscos de ordem nao fisica (emocional, moral, social ou espiritual), e
ficou esclarecido previamente aos sujeitos da amostra, o assunto e questdes a serem abordadas.

Furtado (2009), em seu estudo, classificou o porte das academias considerando a quantidade de
alunos ativos e area construida. No estudo atual as variaveis consideradas foram, além da area
construida, a mensalidade das academias. Para a classificagdo de academias de pequeno porte,
foi considerada aquela que tem como mensalidade o valor menor que R$ 135,00 e uma area
construida menor que 550 m? academia de médio porte a que possui como plano mensal o
valor acima ou igual a R$ 135,00 e inferior a R$ 250,00 e uma area construida acima ou igual a
550m? e inferior a 1200m? e academias de grande porte, valores acima ou iguais a R$ 250,00 por
més e com area iguais ou superiores a 1200m? (Quadro 2). Considerando esses valores sem
adesao de plano trimestral, semestral ou anual, ou seja, apenas a mensalidade. Nas academias
que tiveram classificagdes diferentes na relacdao area/mensalidade, foi considerada sua maior
classificagdo para com base nela, haver um rebaixamento para o porte inferior.

Quadro 2. Classificagao dos portes das academias

Porte Area Mensalidade
Pequeno < 550 m? < R$ 135,00
Médio > 550 m? e < 1200m? > R$ 135,00 e < R$ 250,00
Grande > 1200 m? > R$ 250,00

3.2 Estatistica

Os resultados obtidos foram tratados descritivamente e calculos de frequéncia relativa, média e
desvio padrao das variaveis quantitativas e foram expostos em forma de tabelas e graficos e
analisadas de acordo com as informacgdes obtidas com os gestores.
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3.3 Critérios de Inclusido e Exclusao

Foram considerados como critério de exclusdo, academias que ndo estdo devidamente
registradas no Conselho Regional de Educacdo Fisica, sabendo que isso é uma pratica ilegal e
que toda academia deve ter seu registro junto ao conselho.

Ha algumas redes de academia, que seguem o modelo norte-americano e utilizam o marketing
de academias mais inteligentes, em que os alunos ndao possuem um acompanhamento
personalizado dos professores e se tornam independentes, sendo a falta de correcdo do
movimento errado uma situagao comum, tendo como opc¢ao a contratacao de Personal Trainer
para minimizar os erros nao corrigidos pelos profissionais escassos. Esse tipo de academia, tem
um gasto com mao de obra baixo, que por consequéncia tem a vantagem de poder cobrar
valores bem abaixo para a estrutura que ela oferece. Porém, para o estudo atual, essas redes de
academias ndo serdo consideradas. Existem trés pilares que norteiam a qualidade de uma
organizagao, sao eles: Infraestrutura, Servico e Produtos (Figura I). Essas academias tendem a
manter uma estrutura de exceléncia, como as maquinas utilizadas, serem de qualidade alta. Na
relagdo do produto, ou seja, o que é tangivel, utilizacdo da marca em brindes, venda de produtos
como bonés e camisas, também ha um grande investimento. Porém, no que se refere ao servico,
que é exatamente a relagdo dos professores/estagiarios, essas academias ndo priorizam o
atendimento personalizado, de forma que o servigo cai, e por consequéncia a qualidade.

Figura |. Légica das academias que nao possuem acompanhamento profissional

Infraestutura
T

Servico

Qualidade

4, Resultados e Discussao
4.1 Perfil da Academia (Parte 1)

As academias foram classificadas dentro dos critérios estabelecidos pelos autores, como
demonstrado na Tabela |, duas academias foram consideradas de médio porte, por nao
obedecerem aos critérios de mensalidade (M3) e area construida (M4). A primeira academia nao
se enquadra como “Grande Porte”, pois sua mensalidade ndo se enquadra, ou seja, ndo é acima
ou igual a R$ 250,00. A segunda academia mencionada, ndo condiz com critério minimo de area
construida, ou seja, maior ou igual a 550 m?.
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Tabela |. Classificagio das academias

Porte da Academia Mensalidade Area (m?) Tempo no Alunos Ativos
mercado (anos)

P1 < R$ 135,00 300 < 1ano 350
P2 < R$ 135,00 230 5 1322
P3 < R$ 135,00 186 3 600
P4 < R$ 135,00 520 4 1190
P5 < R$ 135,00 300 5 820
M1 > R$ 135,00 e < R$ 250,00 1200 45 1200
M2 > R$ 135,00 e < R$ 250,00 560 15 893
M3* > R$ 135,00 e < R$ 250,00 1600 15 2890
M4* > R$ 250,00 < R$ 350,00 370 9 580
G1 > R$ 350,00 < R$450,00 2000 5 2000
G2 > R$ 551,00 2500 12 1630
G3 > R$ 551,00 2800 31 1500

Das academias de pequeno porte, apenas 1 academia (P2) possui mais de uma unidade. De outro
modo, dentre as academias de médio porte, apenas uma respondeu que sé tem uma unidade
(MT1), as demais possuem mais de uma unidade. No mesmo quadro se encontra as academias
de grande porte, apenas uma mencionou que possui apenas uma unidade (G1), sendo as demais
academias, redes de academias nacionais, com unidades espalhadas pelo Brasil.

Quando questionados sobre como os gestores consideram que as academias sao classificadas
em relagdo ao seu porte, nenhum gestor das academias de médio e grande porte erraram quanto
a sua classificagdo, ou seja, todos se enquadram na mesma classificagdo que os autores
definiram. Porém, quando a realidade é levada as academias de pequeno porte, 60% delas, no
ponto de vista do gestor, deveriam ser classificadas como de médio porte.

Quanto a quantidade dos profissionais e estagiarios da area de Educacao Fisica, entre as
academias do primeiro grupo (P), foi visto que tém uma média de aproximadamente 9
professores e estagiarios. Ao segundo grupo (M), foi visto uma média de cerca de 21 pessoas
desempenhando as fun¢des de professores ou estagiarios em toda a academia, e em academias
de Grande Porte (G), foi visto uma média de 49.

Como sugere Ciocchi (2013), todas as academias compreendem uma area maior a 250m?, porém
dentre a estrutura que deve compor a mesma, muitas academias ndo apresentaram resultados
favoraveis. E sobre a estrutura, o mesmo autor sugere que as academias devam apresentar as
seguintes areas: Recepcdo, Sala de Administracdo, Sala de Avaliacao Fisica/Departamento
Médico, Espaco polivalente para aquecimentos, Salas para as aulas de ginastica (Ex.: Jump, Step,
Danca), Sala de Musculagao com aparelhos, Lanchonete, Loja para venda de produtos do ramo
fitness, Vestiario Masculino e Feminino e Armarios.
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Todas as academias analisadas possuem Armarios, Vestiarios, Sala de Musculacao, Salas para
aulas de Ginastica e Recepcao. Foi notado que apenas 67 % da amostra, possuem uma sala
apenas para tratar de questdes referentes a administragdo. Nas academias que ndo possuem sala
para o administrativo, a recepcao passa a desempenhar essa funcdo. Das demais estruturas
apontadas como importantes por Ciocchi (2013), a area para Avaliacao Fisica esta presente em
83% da amostra e o espaco polivalente para aquecimentos, em 75% (Figura 2).

Figura 2. Estrutura das Academias
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Ao questionar sobre os outros servigos e conveniéncias, mais uma vez as academias de pequeno
porte apresentam resultados abaixo, quando comparados as de médio e grande porte,
representando todos os 33% das academias que nao oferecem outros servicos, apenas a
academia P4 mencionou possuir (Saldao de beleza, Espaco WiFi e Lanchonete).

A grande quantidade de servicos auxiliares existentes no estabelecimento podem ser uma das
razGes que justificam os valores das mensalidades pois, observa-se que ha uma gama destes
servicos nas academias de grande porte. Quanto as organizacbes medianas, também se
destacam por possuirem essas opcdes, sendo a academia M4 a Unica de seu grupo que possui
todos os servigos apresentados.

Quando questionados sobre se apresentam outras modalidades, 100% das academias
responderam que possuem outras modalidades além da musculacdo. Estes resultados estdao em
conformidade com estudos que referem que desde a década de 1970 as academias no Brasil
procuram inovacdes das bases mais tradicionais, seja pelas lutas, danca, ginastica ou
halterofilismo (Bertevello, 2006). Em cima dessas bases as academias evoluiram e desde entdo
buscam inovacdes e inclusao das mais diversas modalidades, a fim de reter alunos.

Dentre essas praticas, além da musculacéo, as aulas de jump e step estdo presentes em todas as
redes analisadas, sequido das aulas de ginastica funcional, ginastica localizada e aulas de danca,
que correspondem a 92% de todas as academias (Figura 4). Em terceiro lugar das modalidades
presentes, estdo as lutas, correspondendo a 83% da coleta. Demonstrando assim que as
academias continuam evoluindo em cima da mesma base em que foi desenvolvida.

Figura 4. Modalidades de Ginastica
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Das academias analisadas, apenas a academia G3 apresenta todas as modalidades mencionadas,
além das outras praticas exclusivas da empresa. As academias G2 e G3 foram as Unicas que
pontuaram possuir as modalidades de Natacdo e Hidroginastica, configurando assim 17% da
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amostra, demonstrado os mesmos 17% das academias que possuem piscina em sua estrutura.

O estudo de Oliveira e Alvarez (2014) mostrou que para os alunos, o segundo motivo que os
levaram a escolher especificamente a academia que estao, foi a diversidade de modalidades
representado por 15,9% da amostra.

Quanto a possuir parcerias com clubes esportivos, apenas a academia G3 relatou possuir, bem
como oferece descontos e gratuidade na mensalidade para atletas profissionais, a fim de agregar
para a marca. Nesse Ultimo aspecto, 50% da amostra respondeu que oferece ou ofereceria
descontos para atletas profissionais.

Da questao relacionada as vantagens que a organizacao considera ter frente aos seus
concorrentes, foi solicitado que escolhessem até trés opcdes de uma lista ja elaborada de itens.
A opcdao que obteve a maior média percentual, se referiu a qualidade dos profissionais,
representando 67% das academias. Scalabrin et al. (2015), em seu estudo, mostrou a importancia
das questoes referentes a qualidade dos profissionais, como melhor desempenho da academia
estudada, indicando que o nivel deve ser mantido nesse mesmo padrdao. No mesmo estudo, os
alunos consideraram como pior desempenho, o fator estrutura e equipamentos (Scalabrin et al,,
2015).

Oliveira and Alvarez (2014) buscaram entdo, verificar como os alunos avaliavam essas questdes,
e observaram que o primeiro motivo que os levaram a escolher especificamente a academia que
estao, foi para 40,6% a qualidade dos professores. No mesmo estudo foi visto, que para 44,9%
dos alunos, o que o fazem permanecer na academia, é o bom atendimento e em segundo lugar,
o relacionamento, com 29%.

No estudo atual, foi mencionado por 25% dos gestores, que consideram como diferencial e
vantagens frente aos concorrentes, a qualidade dos equipamentos. Os 25% sdo representados
por duas academias de Pequeno Porte (P2 e P3) e uma academia de Grande Porte (G1) (Figura
5).

Figura 5. Vantagens das Empresas
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Observou-se que na opcao de preco/plano como vantagens, duas academias de pequeno porte
e uma academia de médio porte tiveram essa preferéncia, sendo respectivamente as academias
P3, P4 e M3. Sobre isso, Porter (1989) classifica as empresas em suas diferentes metas e objetivos,
sdo as chamadas Estratégias Competitivas Genéricas. Uma delas seria a Lideranca Geral de
Custos, que tem como o principal tema da empresa o baixo custo em relacdo aos seus
concorrentes. Essa estratégica ndo é a mais adequada para todas as empresas. Michelli (2013)
aponta inclusive que poucas academias assumem utilizar essa estratégia, por temer que essa
questao esteja diretamente associada com a baixa da qualidade dos servicos prestados. Essa
talvez seja a estratégia utilizada por algumas academias de pequeno porte e como observado
no estudo, uma caracteristica assumida até por academia de médio porte. Contudo, o fator baixo
custo, ndo pode ser apenas a maior caracteristica da academia.

Semelhante ao o que foi observado por Bastos, Fagnani, and Mazzei (2011), o organograma das
academias analisadas, também tém uma estrutura vertical de especializacdo, com a hierarquia
definida. De acordo com o organograma, ha gestores que ocupam o maior cargo hierarquico,
que sdo os donos das academias, e ha gestores que estdo na linha hierarquica média, que sao
aqueles subordinados aos donos/s6cios, que se encontram entre o cargo estratégico e o cargo
operacional.

4.2 Perfil do Gestor e Questoes Administrativas

Na segunda secdo do questionario, foram analisadas questdes referentes ao perfil do gestor, e
apresentou que 66,5% dos gestores sao do sexo Masculino. Silva, Maia, Pires, and Hidd (2012)
também observaram predominancia Masculina, compondo 100% da amostra, que foi composta
por gestores de academias de ginastica da cidade de Teresina, mesmo resultado foi visto por
Santana, Monteiro, Pereira, and Bastos (2012), em que a maioria dos gestores de academias
fitness, era formada por homens. Resultado contrario Bastos et al. (2011) encontraram em sua
analise, em que a maioria dos gestores de redes de academias fitness era do sexo feminino.

A média de idade geral foi de aproximadamente 38 anos. Porém, quanto a média das idades por
grupo, foi verificado que os gestores das academias de médio e grande porte, sdo mais velhos
(Figura 6).

Figura 6. Média das idades por porte
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Dos gestores das academias de pequeno porte, apenas 40% possui formagao superior em
Educacao Fisica. Nos demais portes (média e grande), 100% dos gestores possuem essa
formacao superior, configurando assim no resultado geral, 75% dos gestores com formacao
superior completa em Educacao Fisica. Os 25% que ndo possuem formagdo em Educacao Fisica,
representam trés gestores, desses, um possui formagdo superior em Administracao, outro em
Engenharia de produgdo mecanica e um outro gestor que ndo possui superior completo.

Souza (2015) verificou que no seu estudo, os gestores possuem em sua maioria formagao
superior em Educacao Fisica, sendo representado por 70% da amostra, os 30% restantes sao
distribuidos em formagdao em marketing, administracdo e nenhuma formacao superior.

Sobre ter desempenhado a funcdo de gestor esportivo em outra empresa/academia, mais uma
vez observa-se resultados inferiores dos gestores das academias de pequeno porte (Figura 7).
Esses resultados mostram que ha uma tendéncia dos gestores das academias de pequeno porte,
terem menos conhecimento técnico, experiéncia de vida e profissional. Podendo entdo, as
academias menores colaborarem na preparacao desses individuos, para atuarem futuramente
em academias maiores. Pires e Sarmento (2001), ao analisar o perfil que conduz o individuo a
gerir uma empresa, afirmaram que os gestores ndo se tornam gestores por meio de formacao, e
sim por terem a esséncia inerente da funcao.

Figura 7. Atuacao de gestor em outra empresa
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Em quatro academias, os responsaveis por responder o questionario, ocupam o cargo de
coordenador. Como algumas questdes eram técnicas, optou-se, nas academias que os
coordenadores ocupavam o mesmo nivel hierarquico que outra fungdo, como a de gerente por
exemplo, em entrevistar os coordenadores, ja que esses sao responsaveis por questoes relativas
aos assuntos técnicos. Cabendo aos gerentes, nesses casos, tratar de assuntos relativos a vendas
e servigos gerais.

Nas demais academias, os gestores ocupam o mais alto cargo isoladamente. De todos os
entrevistados, 92% deles responderam possuir autonomia para desempenhar as suas fungdes
administrativas, que em sua maioria foi citada pelos gestores, ser de: planejamento e organizagao
(Figura 8).

Rev. Intercon. Gest. Desport., Rio de Janeiro, 7 (3): 254 - 274, set-dez/2017 268



Correia et al.

Figura 8. Fungoes administrativas executadas

FUNCOES ADMINISTRATIVAS EXECUTADAS

Cada gestor péde optar por todas as funcdes, porém como se ver na figura 8, nem todos
responderam desempenhar todas essas fungdes, apenas um gestor entre as academias menores,
dois gestores entre as academias médias e um gestor de uma grande rede. Na opgao: Outros,
um gestor mencionou que também participa diretamente nas vendas, assumindo entdo também
um cargo operacional, sendo 0 mesmo sujeito da academia de pequeno porte, que realiza todas
as funcdes administrativas mostradas.

4.3 Com a Equipe

O valor da hora/aula dos professores/instrutores que ficam na sala de musculacao, em 100% dos
casos ndo é igual a hora/aula dos professores/instrutores de ginastica (aulas de aerébio). Desses,
em 92% dos casos, quem recebe mais € o professor/instrutor de ginastica. Ha de se ter cuidado
com a nomenclatura utilizada, pois nesse caso, ndo se pode empregar o termo “professor” pois
em todas as academias de pequeno porte, os responsaveis por ministrarem essas aulas de
ginastica, ou sdo apenas estagiarios de Educacao Fisica, ou divide essas responsabilidades com
os professores, valendo-se lembrar que nesse caso, o professor atua em um momento distinto
ao do estagiario, de forma que o estudante guie as aulas sem o acompanhamento devido de um
profissional formado.

Na Figura 9, € mostrado que 42% da amostra, que representa todas as academias de pequeno
porte, as funcdes de planejar, praticar e avaliar as aulas de ginastica, sdo feitas ou s6 por
estagiarios ou por estagiarios e professores, cada um com sua aula especifica. E que em todas
as academias de médio e grande porte, as aulas sdo ministradas por pessoas com graduagao
completa em Educacao Fisica.

Foi perguntado também, quem sdo os profissionais/instrutores que estdo presentes na sala de
musculacao. Em todos os casos, foi dito que as salas séo compostas por estagiarios e professores
formados. Em suma, pode-se concluir que os professores das academias de pequeno porte, sao
desvalorizados do ponto de vista de remuneragao. Pois quando esses possuem uma hora/aula
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inferior ao dos instrutores de ginastica, que sdo também compostos por estagiarios, observa-se
uma inversao de valores, onde o individuo ainda sem formagdo completa, possui uma valorizacao
financeira maior que a do individuo formado. E da mesma forma pode-se analisar que esses
estagiarios, que ja assumem fungdes pertinentes aos formados, nao irdo ter apos o término da
sua graduacao, do ponto de vista salarial, um acréscimo.

Figura 9. Profissionais que ministram as aulas de ginastica
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Sobre iniciativas voltadas para aprimorar a capacidade intelectual da equipe, seja através de
treinamentos, cursos, palestras, seminarios, foi notado que 92% das academias, oferecem essas
iniciativas. Como se pode observar na Figura 10, ha uma tendéncia das academias, de acordo
com a evolugao do porte, priorizarem uma maior qualificacao dos seus colaboradores. Quando
observa-se o desvio padrao, observa-se que nas academias de pequeno porte ha uma grande
proximidade da média, ou seja, a média representa valores bem proximos em todas as

academias.

Figura 10. Frequéncia de aprimoramento intelectual da equipe
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O numero das academias que buscam conhecer as necessidades e interesses dos seus
funcionarios, seja por reunides programadas, seja através de feedback e conversas informais, ou
por uma associacao dos dois modelos, foi de 92%. E sobre a pratica de retorno positivo ou
negativo aos colaboradores, 100% das academias realizam essas atividades, de maneira muito
parecida a forma que utilizam para conhecer os interesses, como mencionado anteriormente.
Porém, as academias citaram também utilizar redes sociais como uma maneira de trocar
informacoes, além de relatérios.

A esses funcionarios, foi relatado por 75% realizar premiacdes aos melhores desempenhos,
sendo essa uma caracteristica bem peculiar de gestores do tipo Y e um sistema de administracao
participativo, onde ha utilizacdo de recompensas materiais, sendo uma das formas o salario, e as
puni¢des quando ocorrem, sao definidas pela equipe (Chiavenato, 2004). Dos 25% dos gestores
que responderam ndo premiar os professores, um relatou que a premiagdo sé ocorre para o
setor de vendas.aprimorar a capacidade intelectual da equipeaprimorar a capacidade intelectual
da equipe.

4.4 Retencdao de Aluno

Entre as academias de pequeno porte, foi visto que 60% delas buscam verificar a satisfacao dos
alunos/clientes através de caixa de sugestdes, conversas informais, através da ouvidoria da rede,
redes sociais e questionario de satisfagdo. E outras 40%, que representam duas academias de
pequeno porte, nao buscam conhecer os interesses dos seus alunos. Entre as organiza¢des de
médio e grande porte, todas realizam essa acdo em sua gestao, e de modo semelhante ao que
ocorre no primeiro grupo. Nas maiores organizacdes, foi verificado o incremento de agbes
voltadas exclusivamente para alunos novatos, como forma de verificar sua impressao inicial, e
também utilizacdo on-line do método "NPS", que serve para medir o quanto seus
consumidores/clientes, sdo leais a sua marca.

Esses resultados, bem como as formas que sao utilizadas, foram semelhantes as avaliacdes da
satisfacdo do cliente no estudo de Michelli (2008), em que foi visto que a avaliacao é feita por
constantes conversas com os clientes, "caixinhas de sugestdes" e frequentes pesquisas de
satisfacdo com os alunos.

Na avaliacdo dos professores, os alunos utilizam basicamente as mesmas informacdes que
utilizam para avaliarem as academias. Porém, duas academias de pequeno porte ndao possuem a
iniciativa de avaliar como os alunos classificam os professores/instrutores de educacao fisica.

No estudo atual, foi verificado que ha estratégias para retencao de alunos em 92% das
academias, porém nenhuma academia citou diretamente a interferéncia que a Limpeza e
Manutengdo causam, seja de positivo ou negativo. No estudo de Scalabrin et al. (2015), foi
analisado, segundo dados obtidos pelos alunos, que o fator Limpeza e Manutencao sdo os que
mais geram impacto na Satisfacao Geral e, por consequéncia, tem uma grande importancia na
relacdao de retencao dos alunos e busca por novos. Entre as grandes redes analisadas nesse
estudo, foram citadas por 67% delas, utilizarem como taticas de retencdo de alunos, o bom
atendimento e o encantamento, além de oferecerem servicos pontuais por meio de eventos. As
estratégias nas academias de pequeno e médio porte, ocorrem diretamente, por meio de
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telemarketing com ligacdes feitas pelas consultoras e também por professores verificando a
auséncia dos alunos, envio de e-mail.

Michelli (2008) observou que as agdes utilizadas pelos gestores visando a retencao de seus
clientes sao, dentre outras: individualizacdo do atendimento, oferta de modalidades diferentes,
realizacdo de eventos, brindes e promog¢des. O maior desafio do mercado fitness € a grande
rotatividade dos clientes, demandando permanente investimento em inovacdes referentes a
atracao de novos clientes e retencao dos antigos (Mascarenhas et al., 2007). Em sintese, convivem
hoje no Brasil diferentes modelos de gestao de academias de acordo com o local em que se
situam e com o poder aquisitivo de seus praticantes. De qualquer modo, tal adaptacao
possibilitou maior profissionalizacdo e a localizagdo de academias em qualquer parte do
territorio nacional, em areas ricas ou pobres, constituindo entdo uma das instituicdes de maior
presenca no pais e um meio importante de geracdo de emprego e atividade econdmica
(Bertevello, 2006).

4. Conclusoes e Recomendacoes

Conclui-se que as academias investigadas, possuem estrutura e opc¢des de modalidades,
condizentes com o porte a que pertence e ao publico que atendem, sempre tendo uma relacao
direta com o valor da mensalidade que é aplicada. Foi observado também, gestores mais
experientes e preparados nas grandes e medianas academias, além dessas mesmas
organizagoes, tenderem a valorizar mais os seus colaboradores e clientes.

Sugere-se que as organizagdes menores, que atendem a um publico de renda média e baixa,
preocupem-se mais com o seu colaborador e também com o aluno/cliente, pois alguns dos
fatores analisados, nao estao diretamente relacionados a um maior custo a mesma, e sim
instauracao de profissionais mais empenhados e clientes mais satisfeitos, diminuindo entédo a
rotatividade e aumentando a fidelidade.

Nota-se a importancia da existéncia de pequenas organizacdes, para atender a grande demanda
do publico de menor renda, considerando que as a¢des publicas ainda sao precarias no Brasil,
porém, o tratamento em relacdao a gestdo que se deve dar a essas academias de pequeno porte,
pode ser de maior qualidade. Sugere-se entdo, que outros estudos sejam feitos a fim de buscar
um maior conhecimento sobre o assunto, pois entende-se que uma maior amostra pode melhor
caracterizar as gestdes das academias de diferentes tamanhos.
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