UNIVERSIDADE FEDERAL RURAL DO SEMI — ARIDO

CENTRO DE CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS E HUMANAS -
CCSAH.
CURSO DE ADMINISTRACAO

JOACY OLIVEIRA DA SILVA

EVASAO DE ALUNOS EM ACADEMIAS DE GINASTICA: Um estudo de caso em uma
academia de gindstica de Mossor6-RN

MOSSORO — RN
2019



JOACY OLIVEIRA DA SILVA

EVASAO DE ALUNOS EM ACADEMIAS DE GINASTICA: Um estudo de caso em uma
academia de gindstica de Mossor6-RN

Trabalho de Conclusdo do Curso apresentado a Universidade Federal Rural do
Semi-Arido (UFERSA), Departamento de Ciéncias Sociais Aplicadas, como
requisito parcial para obtencdo do titulo de Bacharel em Administracao.

Orientador(a): M.Sc. Suely Xavier dos Santos

MOSSORO — RN
2019



© Todos os direitos estéo reservados a Universidade Federal Rural do Semi-Arido. O conteudo desta obra é de inteira
responsabilidade do (a) autor (a), sendo o mesmo, passivel de sancoes administrativas ou penais, caso sejam infringidas as leis
que regulamentam a Propriedade Intelectual, respectivamente, Patentes: Lei n° 9.279/1996 e Direitos Autorais: Lei n®
5.610/1998. O contetido desta obra tomar-se-a de dominio ptiblico apés a data de defesa e homologagao da sua respectiva
ata. A mesma podera servir de base literaria para novas pesquisas, desde que a obra e seu (a) respectivo (a) autor (a)

sejam devidamente citados e mencionados os seus créditos bibliograficos.

S624 Silva , Joacy Oliveira da.

e EVASAO DE ALUNOS EM ACADEMIAS DE GINASTICA: Um
estudo de caso em uma academia de ginastica de
Mossoro- RN/ Joacy Oliveira da Silva . - 2019.

46 £. ¢ dl.

Orientadora: Suely Xavier dos Santos Santos
Coorientadora: Ana Maria Magalhdes Correia

Correia .

Monografia (graduagdo) - Universidade Federal
Rural do Semi-arido, Curso de Administracéo, °
2099,

1. Academia de Ginastica . 2. Evasdo . 3.
Plano de Acdo . I. Santos , Suely Xavier dos
Santos , orient. II. Correia , Ana Maria
Magalhdes Correia , co-orient. III. Titulo.

O servigo de Geragdo Automatica de Ficha Catalografica para Trabalhos de Conclusio de Curso (TCC’s) foi desenvolvido pelo Instituto
de Ciéncias Matematicas e de Computagio da Universidade de Sdo Paulo (USP) e gentilmente cedido para o Sistema de Bibliotecas

da Universidade Federal Rural do Semi-Arido (SISBI-UFERSA), sendo customizado pela Superintendéncia de Tecnologia da Informagéo
e Comunicagéo (SUTIC) sob orientagdo dos bibliotecérios da instituicdo para ser adaptado as necessidades dos alunos dos Cursos de
Graduagdo e Programas de Pés-Graduacgdo da Universidade.



JOACY OLIVEIRA DA SILVA

EVASAO DE ALUNOS EM ACADEMIAS DE GINASTICA: Um estudo de caso em
uma academia de ginastica de Mossor6-RN

Trabalho de Conclusdo do Curso apresentado a Universidade
Federal Rural do Semi-Arido (UFERSA), Departamento de
Ciéncias Sociais Aplicadas, como requisito parcial para
obtengdo do titulo de Bacharel em Administragio.

APROVADA EM: 20 /(3 20)%

BANCA EXAMINADORA

Q i m__oh \\/4ua4 A -bc;-\\,.-__:\:’
Profa. !M.Sc. Suely Xavier dos Santos (UFERSA)
Presidente

Profa. Dra. Ana Maria Magalhées Correia (UFERSA)
Primeiro Membro

/{JzL«,w\ lw.wmf d Zanlaw Cen O

Profa. Esp. Kétura Marray dos Santos Costa (UFERSA)
Segundo Membro



DEDICATORIA

Dedico este trabalho, as pessoas que sao minhas
fontes de inspiragdo. Minha mae Jacy. Minha
esposa Meire. Meus filhos Iana, Junior e Davi, a

vocés e por voces, tudo como todo meu amor.



AGRADECIMENTOS

Cheguei ao fim de um ciclo e o melhor de tudo ¢ a sensagdo de nao saber dizer o que
quer dizer. O coragdo insistindo em bater mais forte, e o choro constante, denunciado por
lagrimas que ndo param de cair. Mas com alegria, ¢ preciso administrar as emogdes e
agradecer a Deus por tudo. Bem sei que o Senhor ndo tem que me provar nada. O Senhor ¢
Deus e o que mais sabe fazer ¢ ser Deus. Durante essa caminhada sei que foram muitos os
momentos, mas de todos eles, os mais especiais € marcantes foram sempre aqueles em que eu
invoquei o teu nome: O SENHOR JESUS! Momentos em que mesmo quando ndo o via, o

Senhor estava comigo.

O Deus que traz a existéncia as coisas que ndo existem e que ¢ poderoso para fazer
infinitamente mais do que tudo quanto pedimos ou pensamos. Assim foi ¢ ¢ o Senhor em
minha vida e na realizagdao desse sonho. O Senhor me deu o conhecimento que eu nao
conhecia o entendimento de coisas que eu nao entendia, ¢ também a sabedoria de ser simples
para entender que toda minha suficiéncia vem Dele e que sem Ele, eu nada podia fazer.
Lembro-me das vezes em que voltei para casa chorando. S6 eu e o Senhor. E dentro do carro
eu sempre ouvia sua voz me dizendo: Persevere que o melhor estd por vir. Agora aqui estou
eu agradecendo ao meu Deus. Com o forte desejo de que nessa nova etapa, o Senhor tenha a
primazia e que eu seja apenas um canal em suas maos, para que na profissao que recebi dele,
as virtudes do amor estejam presentes, porque ainda que eu realize esse sonho de ser um
administrador, se ndo tiver amor eu nada serei. Mais uma vez e sempre, obrigado por tudo

Senhor meu Deus!

Ao meu pai, pois me trouxe a vida, o que fica € o que vivemos juntos. Sempre que
tiver a necessidade de falar de alguém, de quem jamais esquecerei o sorriso. Vou falar do
senhor, te amo. A minha mae, ndo conseguirei com palavras descrever o que a senhora
representa para mim. Nunca me esquecerei de suas renuncias por amor a mim € a meus
irmaos. Nem de sua bravura para nos defender como pode. A senhora ¢ a expressdo que
conhe¢o mais proxima do que entendo ser o amor de Deus. Obrigado por tudo sempre, te

amo!

A minha esposa, por tudo, por todas as coisas, por sua existéncia, por ser minha

definitiva, por ser a melhor companheira, por ser mais que pensei, por ser algo assim, tudo pra



mim, por ser mais que eu sonhava. Por ser fidelidade de Deus para comigo. Meu amor! Por

vocé € com vocé sempre!

Aos meus filhos Iana, Junior e Davi. Por vocés eu lutaria todas as lutas que ja lutei,
outras vezes. Mesmo que fossem elevadas ao infinito. Obrigado por tudo. Sei do quanto se
alegram comigo. Mas sei também o quanto que sofrem as minhas dores. Vocés dao sentido a
minha vida. S3o e sera sempre minha motivagdo. Vocés sdo de Deus para mim. A melhor

porcdo. As melhores béngaos.

Aos meus irmaos, minha familia. Sobrinhos sobrinhas, cunhados e cunhadas, Primos
e primas, por ser meu porto seguro, minha identidade, minhas raizes. Mas principalmente por
me fazerem saber que eu nunca serei sozinho no mundo. Aos Oliveiras, Silvas e Alves,

obrigado!

Aos meus amigos de sonho e de lutas. Aqueles com quem vivi cada momento
dessa historia. Meus administradores preferidos! Nessa hora ndo tem como ndo passar em
minha mente o filme das lembrancas das travessuras, das noites de sono, ou dias agitados para
que mesmo em meio a correria do dia, pudéssemos cumprir prazos € prazos que resultassem
nas tdo esperadas notas que nos aprovariam em cada etapa vencida nos degraus que nos
trariam até aqui, para vivermos esse momento.
Aprendi muito com cada um de vocés. Levo todos para a vida, e sempre que tiver que falar
das pessoas que amo, vocés estardo entre elas, pois sdo parte mais que especial do melhor de
minha  historia. Os levarei sempre  no coragao. Obrigado  mesmo.
Disseram-nos que sonhar era ingénuo. E dai?

Aos meus irmaos em cristo muito obrigado por tudo. Pelas oracdes e compreensdo
sempre que foi preciso me ausentar. Aqui pego licenca para agradecer a duas pessoas, € nao
serd exagero dizer que foram os anjos que o Senhor enviou aos 45 do segundo tempo, quando
parecia nao haver mais forgas. Muito obrigado Carlota Munique e Pedro Tiago. Vocés foram
muito importantes para mim na conclusdo desse trabalho.

Aos mestres que tive em toda minha vida, desde dona Iracema, dona Arlete, tias
Chaguinha e Mariazinha. Professoras dos meus primeiros passos, at¢ todos da minha
graduagdo. A vocés minha gratidao, se hoje tenho frutos a colher, é porque a semente do saber
que cada um plantou em mim, foi regada, cultivada, germinou e brotou. Sou muito feliz por
cada professor que passou por minha vida, nunca fui o melhor aluno da sala, mas sempre

busquei ser o melhor que eu podia.



A minha banca avaliadora, muito obrigada por cada colocagdo posta, por cada
correcdo e observacao feita, ndo somente para a realizacdo do meu trabalho de conclusdo de
curso, mas quanto profissional que serei. Vocés foram importantes por demais nessa

caminhada.

A minha orientadora, ndo tenho palavras para agradecer. Professora Suely, a senhora
em minha vida ¢ a certeza de que Deus estd comigo. A fidelidade Dele a colocou no meu
caminho. Tenho-lhe em minhas oragdes. Sei que a senhora foi bem mais. Foi além do que
podia. Foi orientadora, mas foi também paciéncia, compreensao, amiga. Tenho certeza e disso
dou testemunho: Se chego até aqui. A senhora ¢ responsavel em grande parte. Ser-lhe-ei grato

para sempre.

Por ultimo quero agradecer a uma pessoa que ndo poderia ser esquecida, mesmo
sendo a ultima a ser citada, mas ndo menos importante. Joacy Oliveira, sem vocé esse sonho
ndo teria se tornado real. Vocé sabe o que passou, o quanto lutou para chegar até aqui. Do
sonho de ser um motivo de encorajamento para a filha. Ser louco para ir contra todas as
evidéncias. Marchando por f¢, embora sendo fraco. Dormindo muitas vezes até trés horas por
dia. Tirando dgua de pedra. Assim se resume essa histéria de alguém que, quanto mais ouvia
vozes dizendo que ndo ia d4, que ndo valia a pena, que insistir era 0 mesmo que correr fora de
tempo, a perseveran¢a ganhou e mostrou que quando se quer, pode haver tempo, mesmo fora

de tempo SIM. E depois de tudo, a ordem ¢ administrar a Alegria!l OBRIGADO DEUS!

A todos o meu muito obrigado!



"Todo aquele, pois, que ouve estas minhas
palavras e as pratica serd comparado a um
homem prudente que edificou a sua casa sobre a

rocha.” (Jesus Cristo).



RESUMO

Fatores como qualidade de vida, busca por estética e aumento de rendimento esportivo sao
razdes para a crescente popularidade das academias de ginastica. No entanto, nesse contexto
se destaca também a grande rotatividade de matriculas e consequentemente a evasdao de
alunos. Diante disto, o estudo tem como objetivo geral analisar as principais causas da evasao
de alunos em uma academia de ginastica de Mossor6-RN. Para responder a este objetivo,
foram propostos os seguintes objetivos especificos: identificar os fatores que levam a evasao
dos alunos da academia; identificar as caracteristicas ou atitudes dos professores que
influenciam na permanéncia dos alunos na academia e propor um plano de agdo para
minimizar o indice de evasdo dos alunos da academia. Para realizacdo do estudo foi utilizada
uma metodologia descritiva do tipo exploratoria. Os resultados demonstraram que os
principais fatores de evasdo dos alunos sdo: o valor da mensalidade, a localizagdo da
academia, a infraestrutura, os horarios disponibilizados e as modalidades oferecidas. Por
outro lado, a relagdo do professor com os alunos, a atitude de corrigir os mesmos durante o
exercicio, demonstrar conhecimento técnico e dar explicacdes sobre os procedimentos, agrada
a maioria dos matriculados, sobrepondo a figura do professor mais passivo, que espera o
questionamento do aluno para poder intervir. Mediante esses resultados foi proposto um plano
de agdo com o propdsito de minimizar os indices de evasdo de alunos na academia pesquisada
de modo a nortear as agdes de planejamento e marketing visando a criacdo de estratégias de
satisfacdo e fidelizagdo dos clientes.

Palavras-Chave: Academia de ginastica. Evasdo. Plano de acao.
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1 INTRODUCAO

Nesta secao, sera apresentado o problema de pesquisa, os objetivos da investigagao,

bem como a justificativa e a estrutura do trabalho.

1.1 DETERMINACAO DO PROBLEMA DA PESQUISA

O aumento da qualidade de vida, a autonomia prolongada, questio estética, a
diminui¢do dos riscos de depressao. Tudo isso tem levado cada vez mais as academias fitness
de musculag@o ou ginastica como alguns preferem chamar, a atuarem como apoio a area de
saude. Guedes, Santos e Lopes (2006) afirmam que o incentivo a habitos regulares de
atividades fisicas ou exercicios fisicos sdo metas essenciais na area da saude em contraponto
com o comportamento sedentario que apresenta grande prevaléncia em todo mundo. Pois de
acordo com Saba (2001) a rotina de vida moderna tem se mostrado pouco saudavel, pois
provoca estresse e estafa, agravada pela alimentagdo inadequada e pela falta de regularidade
nas praticas de atividade fisica. Isso provoca uma piora da qualidade de vida da populacio,
tanto no nivel fisico quanto no psicologico.

E consenso na medicina a indicagdo do exercicio fisico ou exercicios fisicos como
ferramentas para prevenir doengas e acidentes, assim como na propria terapia, mas ¢ preciso
primeiramente entender que mesmo tendo sentido parecidos, atividade fisica e exercicio fisico
ndo podem ser entendidos como sindnimos. Compreende a atividade fisica, qualquer
movimento corporal que ¢ produzido pela musculatura esquelética, ela ¢ uma caracteristica
propria do ser humano, com medida biolégica e cultural. J& o exercicio fisico, estd
relacionado com atividades fisicas de niveis moderados e intensos de maneira planejada,
estruturada, repetitiva que objetiva o desenvolvimento da aptidao fisica. (NAHAS, 2006).

O resultado disso ¢ que fica cada vez mais evidenciado o crescimento desse segmento.
Toscano, 2001 afirma que por oferecem servigos de orientacdo e supervisdo da pratica de
exercicios fisicos por profissionais da area da saide, as academias se destacam entre os
ambientes com potencial para promover a mudanca de comportamento na populagdo.
Discorrendo com esse padrdo moderno, a expectativa de vida s6 tem aumentado no Brasil.
Onde as estatisticas demonstraram que o brasileiro prolongou sua expectativa de vida, em
pouco mais de vinte anos, quando passou de 66 anos para 74,6 anos (IBGE, 2000; 2012).

Dados disponibilizados pelo Sebrae (2014), mostram que o Brasil € o segundo pais do mundo
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em numeros de academias, totalizando 21.760, ficando atrds apenas dos Estados Unidos que
ocupa de acordo com esses dados o primeiro lugar, com 29.960 unidades desses importantes
empreendimentos fitness. Segundo registros apontam que as academias existem no Brasil
desde 1930, mas somente a partir de 1970 o movimento pro-academia se intensificou, como
um dos maiores acontecimentos do mundo COELHO FILHO (2000). Entretanto Toscano
(2001, p.41) detectou que o segmento de academias, em sua grande maioria, detém visdo
periférica e reducionista com acentuada “caréncia de recursos humanos especializados para
fazer frente a essa demanda.”

Acontece que mesmo diante desse quadro, o Brasil, fica atrds quando o quesito ¢é
receita bruta. Nesse caso o Brasil sai do segundo e passa para o decimo lugar. As academias
sofrem com o alto indice de rotatividade em sua carteira de clientes/alunos. Uma evasdo que
em alguns casos compromete a ponto de alguns empreendimentos fecharem suas portas. A
desisténcia de alunos ja nos primeiros meses tem intrigado a muitos empreendedores,
professores e pesquisadores.

Para (HAMPTON, 2001; SKINNER: KEITH 2007) a formacao profissional adequada
¢ um importante passo para que os gestores de academias tenham maior competéncia para
atuar; no futuro, os gestores de academias serdo cada vez mais caracterizados pela sua
formagao académica. O amadorismo ndo sera suficiente para atrair ou manter alunos nas
academias. Pois hoje se espera encontrar bons profissionais.
Diante desse contexto, surgiu o interesse em conhecer a realidade de evasdo em um ambiente
especifico de uma academia. Nesse sentido estabelece-se como problema de pesquisa: Quais

as principais causas da evasio de alunos em academias de ginastica de Mossoro-RN?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

1.2.1 OBJETIVO GERAL

Analisar as principais causas da evasdo de alunos em uma academia de ginastica de

Mossoro-RN.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar os fatores que levam a evasao dos alunos da academia;
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e Identificar as caracteristicas ou atitudes dos professores que influenciam na
permanéncia dos alunos na academia;

e Propor um plano de agao para minimizar o indice de evasao dos alunos da academia.

1.3 JUSTIFICATIVA DA PESQUISA

O mercado fitness tem sido um terreno bastante fértil para o nascimento e crescimento
de pequenas e médias empresas. Esse mercado tem se expandido ndo somente pela busca de
um corpo malhado, mas principalmente pelo fomento da importancia dada pelos veiculos de
comunicagdo no tocante a importancia de buscar uma forma de vida mais saudavel, onde a
atividade fisica se constitui em um dos pilares para a manutengdo da satide bem como para
tratar diversas limitagOes fisicas e até emocionais.

Nesse sentido, os modelos de negdcios estdo se sofisticando, através de infraestrutura,
novas modalidades oferecidas, novas metodologias de treinamento, atendimento diferenciado
aos clientes, etc., uma vez que os clientes estdo optando por frequentar academias mais
compactas e especializadas em determinadas atividades ou combinag¢des de exercicios que
atendam necessidades especificas. Essa tendéncia mundial também se reflete no Brasil com o
surgimento de academias e estudios especializados. Assim, as academias com estruturas mais
enxutas podem obter resultados mais rapidos se comparadas as academias mais
convencionais.

Com mais opcao de escolhas os clientes podem optar por atividades que lhes
interessam, em dias e horarios que preferem praticar a atividade fisica e ainda com um plano
de treino direcionado. Somando-se a isso, eles ainda tém a opcao de escolher uma academia
que oferega preco mais acessivel, visto que quanto mais opgdes de oferta no mercado, mais os
precos tendem a ficarem mais baixos. No entanto, vale destacar que os clientes buscam
encontrar tudo em um so6 lugar, ou seja, atividades que lhes interesse infraestrutura agradavel,
qualidade no atendimento e preco justo, caso contrdrio, os clientes migram para os
concorrentes.

E perceptivel a importincia de qualquer empresa manter seus clientes satisfeitos para
evitar que os mesmos migrem para a concorréncia. Em se tratando de uma academia de
ginastica ndo ¢ diferente. As academias sdao frequentadas por uma gama de clientes, porém,
existe muita rotatividade e/ou evasao, que, por sua vez, compromete as receitas da empresa.

E nesse contexto que o trabalho se mostra importante uma vez que a pesquisa pretende
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identificar as causas da evasdo de alunos e a partir dos resultados apontados no estudo, a
empresa poderd tomar decisdes que visem mitigar essa problematica.

O que motivou o estudo foi a constatagdo do fendmeno da evasdo de alunos nas
academias de musculacdo em Mossord-RN, a partir da percepcao do pesquisador que ¢
empreendedor e gestor de uma academia de gindstica. Sua atuacdo no ambiente da academia
evidenciou o indice de rotatividade de alunos, a concorréncia acirrada do mercado e os
desafios que a crise econdmica tem trazido a cidade de Mossoro.

Estudar o fenomeno de evasao de alunos em academias de ginastica podera contribuir
para compreender os diferentes aspectos que envolvem a satisfacdo e insatisfacdo dos alunos
com os servicos prestados pela academia e com isso identificar quais os fatores que mais
contribuem para evasdo e consequentemente com a retengao desses alunos.

Entende-se que a pesquisa pode também ajudar nos conhecimentos de estudantes e
profissionais de educacao fisica, além de academias de ginastica, ampliando o entendimento
quanto aos fatores que sdo determinantes nas estratégias para minimizar a alta evasdo de

alunos nas mesmas.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 BREVE HISTORICO DAS ACADEMIAS

Quando se decide pedalar em uma bicicleta, correr num porque, caminhar na praia, ou
quando a escolha ¢ ir & academia para uma aula de ginastica ou musculagdo, ndo se tem a
minima ideia de quanto tempo a humanidade levou para criar e desenvolver as varias
atividades fisicas que hoje sdo essenciais para nos dar mais saide e entretenimento, além de
manter o nosso corpo em forma. Mesmo antes da historia da atividade fisica esta relacionada
a introducdao da nogdo de esporte ¢ competicdo, ¢ depois com a forma de condicionar os
praticantes para estas praticas. Ela ja era um meio de sobrevivéncia para nossos antepassados
longinquos que dependiam de sua capacidade fisica como forma de superar os obstaculos
inerentes da vida na era paleolitica.

Esses eram cacadores coletores o que significa que precisavam de capacidades fisicas
desenvolvidas para nossa sobrevivéncia. Com o desenvolvimento das organizagdes sociais
humanas apareceram os jogos. Ha registros em cavernas da Franca datados de 17 mil anos até
sete mil anos atrds mostrando competi¢des de luta. Todos os registros mostram que o comego
de toda a historia das atividades fisicas teve de fato seu inicio com o homem primitivo na
busca pela propria sobrevivéncia. Assim o homem a luz da ciéncia executa os seus
movimentos corporais mais bdsicos e naturais desde que se colocou de pé: corre, salta,
arremessa, sobe, empurra, puxa e etc.

A pesquisa mostra que o nome academia originou-se do filosofo Platdo (427-347
a.C.), que escolheu como local para fundar sua escola de filosofia um bosque que levava o
nome de um legendario herdi grego Academus. Nesse lugar havia o ensino de praticas
esportivas e ludicas entre outras, recebendo assim o nome de Akademia como cita Capinussu
e Costa (1989). Ja as academias, conhecidas como ginasios de esportes, existem desde o
século passado quando em 1867 o professor Attila, alemao, montou, em Bruxelas, capital
oficial da Bélgica, uma instituicdo destinada ao ensino da cultura fisica com aparelhos. Novos
estabelecimentos, onde se praticava atividades fisicas em salas fechadas foram surgindo
progressivamente na Franga e, posteriormente, nos Estados Unidos onde marcaram época.

Esse modelo de academias de ginastica que temos hoje, onde o forte ¢ a gindastica, as
lutas e halterofilismo ou culturismo, se desenhou a partir de 1940 mais exatamente. As

academias foram se difundindo por todos os continentes € sao hoje uma presenga marcante na
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sociedade. Segundo Pereira (1996), as academias devem ter se originado devido a necessidade
de maior seguranga, uma vez que 0s parques, pragas € ruas tornavam-se perigosos, além do
grande crescimento populacional que impedia a livre movimentacdo. Dai entdo se surgiu a
necessidade de locais especificos para a pratica de exercicios fisicos, (PEREIRA, 1996, p.93).
Portanto (COELHO FILHO, 2000) diz que antes de entrarmos no universo dessa pesquisa se
faz necessario entender o significado de uma academia de muscula¢do, ou academia de
ginastica como alguns preferem chamar.

Uma academia na verdade ¢ um espaco com fins lucrativos, ou seja, empresas, que
propicia programas de exercicios (SABA, 2001), ja para (TOSCANO, 2001). Academia ¢
uma empresa que oferece orientagdes e avaliagdes fisicas para a sociedade, sob a supervisao
de profissionais formados no curso de nivel superior de educagao fisica. As pessoas procuram
academias de ginastica por motivos estéticos, sociais, afetivos e por modismos. O elemento
que originou as academias de gindstica foi a busca por maior seguranga € o que as fez
expandir foi o elemento chamado modismo. Mas as academias de ginastica ndo sdo apenas
frequentadas por pessoas que desejam melhorar seu condicionamento fisico ou que buscam
visibilidade social, também se encontram nesses nucleos de atividade fisica, atletas que
buscam treinamento, e pessoas sao recomendadas por motivos médicos (PEREIRA, 1996).

Afirma ainda Pereira, (1996), que, a atividade fisica em academias tem origem na
calistenia que, posteriormente, passou a utilizar a musica para acompanhar o movimento e
motivar os clientes. Foi, também, a partir do interesse pelos exercicios cardiorrespiratorios
(aerobios), desenvolvidos por Cooper, que as academias se multiplicaram. Contudo, os
principais locais onde se praticava atividades fisicas eram nos clubes esportivos e nas escolas.
Foi apenas a partir da década de 60 que as academias comegaram a ser uma boa op¢ao para a
pratica da atividade fisica e ter importancia, tanto nas capitais dos estados como nas principais
cidades do interior. Além das atividades tradicionais como halterofilismo, culturismo
(musculagdo), surgem varios tipos de gindstica, balé, danga e artes marciais (Capinussu e
Costa, 1989).

Mais precisamente a partir dos anos 1982/83 os programas aerobios despertaram o
interesse da populacdo e dos profissionais de Educagado fisica que atrairam empresarios que
investiram na construg¢do de academias de ginastica e muscula¢ao. Também, os Campeonatos
de Aerobica deram énfase a essa atividade, pois eram televisionados e paralelamente eram
divulgadas aulas de ginastica, incentivando assim a procura pelas academias. Apesar de a
ginastica aerdbia ter sido a mola propulsora da atividade fisica em academias, hoje existem

diversos programas como musculacdo e outras variacdes da ginastica. A realidade sobre
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exercicios fisicos ¢ diferente do que era visto hd algumas décadas atras. A sociedade hoje ¢
mais consciente sobre a importancia de manter o corpo em movimento e grande parte desta
conscientizagdo ocorre através da influéncia da midia, que através de televisdo, revistas,
radios e internet conseguem atingir grande parte da populacao com dicas de como manter uma
boa forma fisica através de exercicios fisicos.

E dentre as varias opgdes oferecidas como forma de exercicio, estdo as ginasticas em
grupo oferecidas nas academias como, por exemplo, aulas de Ginastica Localizada,
Step,Jump, Spinning, Pilates, Yoga, BodyPump, Body Balance, BodyCombat, dentre muitas
outras, sendo cada uma com um objetivo diferente, conforme a vontade e o desejo do cliente,
que buscam as academias por diversos motivos, entre eles inclusive a socializacao.

Novaes e Vianna (2003 apud ALBUQUERQUE E ALVES, 2007), consideram de
quatro tipos de clientes (alunos) de academia.

Cliente emergente: E aquele que se encontra na fase de adolescéncia, em
desenvolvimento, buscando praticar exercicio fisico como uma maneira de aumentar a massa
muscular e diminuir a gordura corporal, tendo duas caracteristicas psicoldgicas: a ansiedade e
a instabilidade.

Cliente estético: Existe também o chamado cliente estético que tem como propdsito
obter um corpo perfeito, tem como inspiragdo as modelos, os artistas ¢ atletas. Tem um perfil
fisiologico estavel e em desenvolvimento, busca praticar exercicio fisico para aumentar a
massa muscular, reduzir a gordura corporal, melhorar o condicionamento fisico e
desempenho.

Cliente estavel: individuo que pratica exercicio fisico regularmente, ¢ o cliente
fisiologicamente estavel, busca uma melhor estética e prevengdo de doencas, o psicoldgico €
estavel, controlado e ativo, também tende a aumentar a massa magra e reduzir os niveis de
gordura corporal, além melhorar o condicionamento fisico.

Cliente especial: ¢ o sedentario, idoso, individuo com pressdo arterial alterada, ou que
possui alguma cardiopatia, com perfil fisiolégico em declinio, buscam através do exercicio
fisico reabilitacdo e prevenir doengas, tendo o perfil psicologico instavel, reservado e
pessimista. Nessa perspectiva, as academias precisam atentar para o tipo de cliente que a

frequenta e a partir dai, criar estratégias de retengdo dos mesmos evitando assim a evasao.
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2.2.1 O MERCADO FITNESS

No contexto mundial

Mais especificamente na ultima década, o mercado de fitness no mundo vem se
tornando cada vez mais complexo. Mas que um mercado mesclado por atividades esportivas
ou recreativas. Atletas ou pessoas com pretensoes de mudangas estéticas. O mercado fitness
hoje avanga trafegando por diversas camadas econdmicas e sociais, ampliando-se além dos
espagos reservados das academias, clubes e outros tipos de empreendimentos, quer seja por
meio do mercado de fitness convencional modelo de negdcio norte-americano, seguido por
eles por mais de quatro décadas. Ou pelo modelo “mercado de fitness ndo convencional” o
modelo de negdcios baseado em inovagdes. Exemplo o Cross Fit, que vém atraindo atencao
de grandes investidores dados o crescimento que vém apresentando nos ultimos cinco anos
(FORBES, 2011).

Entender melhor o mercado de fitness, sua dindmica, dimensionar seus limites, além
ter impacto sobre a geracdo e distribuicdo de renda. Permite entender também as vantagens e
desvantagens que o mesmo traz em todo seu escopo. O conceito de fitness €, portanto, maior
do que seu emprego mais comum, que estaria ligado a ideia de uma estar saudavel: “boa
forma fisica” ou de “bem-estar e saude”, ou ainda de ndo obesidade, musculos definidos, tudo
parte de uma conceito cultural, a de estar em forma fisicamente e dentro dos padroes estéticos
de beleza. Foi nesse publico que os empreendedores perceberam nas academias de
musculagdo uma de suas principais aliadas. Diz Sudo e Luz (2007). Afirmando ainda que a
saiide passa a ser associada a beleza e as pessoas sdo motivadas a se adequar aos moldes
“saudaveis”. Em razdo disso o mercado de fitness ou de academias de ginastica tem crescido
no mundo todo.

Nos EUA, a taxa de crescimento de empreendimentos no segmento fitness ¢ de 0,7%,
enquanto no Brasil — no mesmo periodo, 2009 a 2012 —, a taxa de crescimento foi de 29%,
reforgando ainda mais a ideia de que o pais se tornard lider no segmento.

De acordo com Statista (2013), no ranking dos 5 paises com maior numero de
academias destacam-se: EUA 32 mil, Brasil 30 mil, Alemanha 7 mil, México 7 mil e Coreia

do Sul 6 mil.
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No contexto brasileiro

Campos (2006), diz que “o mercado de academias de ginastica e o comportamento de
seus consumidores no Brasil formam um campo a ser bastante explorado cientificamente”.
Campos (2006), diz ainda que “esse mercado ¢ pulverizado e constituido, essencialmente, por
operadores individuais de micro e pequenas empresas, com minima estrutura gerencial”, o
que possivelmente reflete a falta de credibilidade, inseguranga por parte de médicos,
problemas de retencdo e padroes de qualidade. Porém, segundo o préprio autor, ja aparecem
grandes redes dotadas de profissionais especializados em seu apice organizacional.

Registros da Associacdo Brasileira de Academias (ACAD Brasil), mostram que o
Brasil ¢ o segundo maior mercado de academias no mundo, com um numero superior a
33.000 unidades registradas, ficando atrds somente dos Estados Unidos. De acordo com
a International Health, Racquet e Sportsclub Association (IHRSA). E fato que hé alguns anos
esse quadro era um pouco diferente, o que demonstra grande progresso deste mercado. Hoje
possuimos a quarta maior populacdo mundial que frequenta esses estabelecimentos e estamos
entre os 18 paises com maior nimero de academias por habitante, somando mais de 8 milhdes
de clientes. Mas isso também diz que apenas 4% da populacdo do Brasil estdo frequentando
algum estabelecimento licenciado para trabalhar com a orientacdo da atividade fisica.

Ja quando a questdo é faturamento, com aproximadamente 2,5 bilhdes de dolares, ou
seja, algo em torno de 8 bilhdes de reais por ano, que corresponde a 0,13% do PIB nacional e
3% do faturamento do setor de servicos. No ano de 2015, em meio ao turbilhdo da crise que
vivemos, sofremos uma diminui¢@o no crescimento de nossa economia de forma geral, porém
o setor do fitness cresceu 8%.

Esse aumento ndo foi somente pela preocupacdo com a nossa aparéncia, mas também
pela maior difusdo dos beneficios que a pratica de exercicios promove na satde, tanto na
prevengdo e no rendimento quanto no tratamento de diversas doengas que afetam a populagao.
Em 1914, em Belém, capital do Para surgiu a primeira academia em moldes comerciais do
Brasil. Com a atividade de jiu-jitsu ensinada pelo japonés Conde Koma. Em 1925, no Rio de
Janeiro, o portugués Enéas Campello montou um ginéasio onde eram oferecidos halterofilismo
(levantamento de peso e culturismo) e ginastica olimpica. Posteriormente as academias foram
se espalhando por todo o pais oferecendo diversas atividades, entre elas ginastica (e suas
variagdes) e musculagdo (halterofilismo) (CAPINUSSU E COSTA, 1989; COSTA E
PALAFOX, 1993). Hoje sdo mais de 6.000 relacionadas a um estilo de vida mais ativo e
saudavel e esse setor ja corresponde a 8% do total no pais, uma evolucao de 5% em relacdo ao

mesmo segmento no ano de 2013, que era de apenas 3%. Para garantir esse crescimento, 0s


http://www.acadbrasil.com.br/mercado.html
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modelos de negocios estdo se sofisticando diariamente, seja pela infraestrutura apresentada
aos clientes ou por conta das diferentes metodologias de treinamento.

Frequentar academias mais compactas e especializadas em um determinado tipo de
atividade hoje estd na moda. Com sessdes de treino mais intensas que combinam exercicios
aerdbios e anaerobios. Esse modelo de negocio ja representa 21% do faturamento do setor nos
Estados Unidos e, no Brasil, essa tendéncia comega a se consolidar com o aparecimento de
academias e estudios especializados em treinamento funcional, academia somente para pratica
de ciclismo indoor, box de CrossFit, etc. Essas academias menores € com estruturas enxutas
conseguem se tornar rentdveis mais rapido que as academias convencionais, pois em muitos
casos o investidor comega a ter retorno ja nos primeiros seis meses apds a abertura. A
vantagem para os clientes ¢ o fato de escolherem somente aquilo que querem e num plano
com frequéncia predeterminada com os horarios e dias certos em que ira praticar sua atividade
fisica. Em tempos dificeis como este que o brasileiro esta passando, a busca por um prego
mais baixo também ¢ um grande aliado para nao deixar de cuidar da satde.

Dentre os servicos prestados pelas academias, tem-se a area fitness e wellness. O
fitness distinguir-se pela énfase no condicionamento fisico do individuo. As academias
nasceram tendo esse intuito. Por isso muitos donos de academias eram atletas, em geral,
estavam envolvidos com praticas corporais como halterofilismos etc. Com o desenvolvimento
do ramo das academias de ginastica como negocio, a visdo, antes restrita ao fitness, foi sendo
expandidos e aos poucos incorporados a eles outros aspectos alcangando o mercado e
ampliando o seu publico alvo de maneira mais relevante.

Ja o wellness inclui o fitness. O condicionamento fisico ndo deixa de ser enfatizado,
porém, ¢ trabalhado em perspectivas mais amplas visando a qualidade de vida e o bem-estar,
onde a estética ndo deixa de ser destacada, porém, ¢ levada em consideragcdo a satde nessa
busca pela estética.

Entdo se nesses dois aspectos, as academias trabalham de maneira a atender as
necessidades dos clientes, o que levaria os usudrios a sair de academias e abandonarem as
atividades fisicas? Seriam fatores como a falta de tempo? Dificuldades de infraestrutura fisica
ou operacional da academia como por exemplo, atendimento ou instalacdes? Estaria
relacionada ao custo da mensalidade ou a evasdo resulta da falta de estimulo da familia,
influéncias desmotivadoras dos amigos etc?

Para Saba (2006, p. 144-145), o mercado ja ndo se contenta mais com acdes focadas
exclusivamente no fitness. Busca-se uma visdo mais ampla de atuagdo apoiada no wellness

(bem-estar). E fundamental que os gestores reformulem seus negocios para atender a esta
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demanda. Se considerarmos que o Brasil ¢ o segundo pais em nimero de academias no
mundo, tendo, sozinho, mais academias do que toda a Asia, embora com uma participagdo na
receita total da industria mundial de fitness inferior a da Coréia do Sul (IHRSA, 2011), ¢

possivel afirmar que este ¢ um tema atual e sobremodo oportuno.

2.3 EVASAO NAS ACADEMIAS DE GINASTICAS

Evasdo conforme Aurélio (2010) significa o ato de evadir-se; fuga; saida. Alguns
pesquisadores tém se debrugados nos ultimos tempos em estudos de dados na procura de
respostas que possam dar clareza a problematica da evasdo em academias de ginastica. O que
levaria os usudrios a sair de academias e abandonarem as atividades fisicas? A evasao estaria
relacionada ao custo da mensalidade ou problemas de infraestrutura fisica ou operacional da
academia como o proprio atendimento ou instalagdes? Ou seriam fatores como a falta de
tempo, falta de estimulo da familia, influéncias desmotivadoras dos amigos? Segundo Kotler
(1998), muitas empresas focam suas agdes em alcangar plena satisfacdo de seus clientes,
registrando que os que estiverem plenamente satisfeitos acabam por gerar afinidade
emocional com o produto ou servico ou marca, sendo menos dispostos a alteragdes, nao
apenas por questdo racional, mas também por fatores emocionais, gerando, com esse processo
maior lealdade do consumidor, pois satisfeito, acaba por criar lagos com a empresa.

Kotler (2000) afirma que manter os clientes atuais pode custar até cinco vezes menos
que atrair novos clientes. A mesma estimativa ¢ confirmada por Shapiro e Sviokla (1994),
pois lembram que um cliente retido e/ou leal consome menos recursos de marketing, vendas e
de suporte, além de consumir (comprar) mais servigos e/ou produtos. Ja para Gerson (1999), o
custo para se conseguir um cliente novo ¢, em meédia, cinco a sete vezes maiores do que o
custo para manter um cliente ja existente. Portanto em tempos de elevada concorréncia,
apenas atrair ndo serd suficiente, pois isso ndo tem sido o bastante para evitar a evasdao dos
alunos. Segundo Saba (2006) em seis meses 50% dos alunos se evadem das academias. Esse
nimero ¢ muito alto e tem levado os proprietarios de academias a buscarem métodos de
combate a evasao, buscando meios de manter a permanéncia dos alunos. Entao se levando em
conta que hoje em dia as opg¢des sdo varias de produtos e/ou servicos € a todo o momento
surgem novas estratégias, tudo tem que ser feito para enfrentar como afirma (Saba, 2000),
além da demanda flutuante, a grande concorréncia, a sazonalidade, o que acaba com o

abandono do programa de exercicios por parte dos alunos.
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Um grande desafio para os gestores de academias consiste, em dar ndo apenas aos
potenciais clientes um motivo para fazer negdcio, mas também oferecer aos clientes atuais,
incentivos que os motivem a continuarem fiéis e, até mesmo, a aumentarem a sua frequéncia
na academia, por meio de um relacionamento mais estavel (MICHELLI, 2008). Eles sabem
que a viabilidade e a satde, até mesmo financeira, de uma empresa, dependem de uma boa
carteira de clientes, ou seja, da superacdo desse cenario de alta evasdo de clientes nas
academias de ginasticas.

Isso tudo que foi relatado até agora ja evidencia a necessidade de se investigar quais os
motivos que de fato fazem com que os alunos ndo permanecam ativos na academia, mesmo
com a ampla informa¢do nos meios de comunicacdo sobre os beneficios dos exercicios
fisicos. Pois a midia informa, cotidianamente, que alguns beneficios e a manuten¢do da satde
sO sdo possiveis em longo prazo e com regularidade de pratica. (KNIJNIK E SANTOS,
2006). Entdo, enfim. Qual seria a grande causa ou causas dessa realidade que tem deixado o
mercado empreendedor e especialmente a comunidade cientifica sem uma resposta
consensual quanto a problematica da evasao de alunos nas academias de ginasticas?

Primeiro € preciso entender as diferengas entre homens ¢ mulheres no exercicio fisico.
Hoje em dia a busca pela pratica de exercicio fisico em academia de musculacdo, ¢ de grande
interesse por todos os individuos (FLECK, 2008). Portanto existem algumas diferencas
hormonais de ambos os sexos que sdo necessdrias destacar, pois essas diferencas sao
determinantes para um futuro resultado no treinamento. S3o muitos os aspectos que
distinguem os homens das mulheres, principalmente com a chegada da puberdade, decorrente
das transformacdes hormonais, onde o menino acentua as caracteristicas masculinas e a
menina as femininas. O principal motivo dessas diferencas sdo as mudangas enddcrinas. Os
hormdnios podem afetar muitas fungdes fisioldgicas do corpo: transporte e crescimento
celular, sintese de enzimas e proteinas, metabolismo celular, funcao reprodutiva, dentre outras
fungdes. (FLECK e KRAEMER, 1999).

Com o inicio da puberdade, a producdo de estrogénio nas mulheres aumenta e
consequentemente aumenta a gordura corporal. J4 nos homens com a producdo de
testosterona aumenta a forga Ossea e a sintese de proteina. O estrogénio também aumenta o
crescimento dsseo, porém, os homens permanecem por mais tempo em fase de crescimento,
por isso a estrutura masculina ¢ maior quando comparado com as mulheres. (FLECK, 2008).

As mulheres possuem duas vezes mais gordura corporal do que os homens, afirma
Sharkey (2006), podendo chegar a 25% em mulheres e 12,5% nos homens, em matéria de

porcentagem. Segundo Fleck (2008) as mulheres devido as diferengas hormonais, estdo
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propicias a ter mais gordura corporal e menor massa magra do que os homens. Fleck (2008)
diz que os homens possuem os ombros mais largos em relagdo ao seu quadril. J& a estrutura
da mulher tem a tendéncia de ter os quadris mais largos em relagao a seus ombros.

Outra diferenga relevante entre os sexos € que as mulheres tém as pernas levemente mais
fortes, enquanto a forca de brago esta 30% abaixo dos valores dos homens.

Outro fator que também deve ser considerado sdo os motivos que levam as pessoas a
pratica de musculagdo. Em seus estudos Rosario e Liberali (2008) verificaram que o objetivo
principal das pessoas que ingressam na academia, a grande maioria dos homens 52.4%
apresentam a hipertrofia. J& as mulheres apresentam como alvo principal o emagrecimento
62,38%. Dados comprovados em pesquisa feita em uma academia na cidade de Joinville-SC,
com 450 individuos do sexo masculino e feminino, iniciantes na pratica de musculagdo. Ja
para Simdes (2003), um dos grandes fatores de desisténcia das mulheres da pratica de
exercicio fisico € por ndo perder o peso esperado. Elas entram em sua grande maioria nos
programas de ginastica, tendo como motivacdo principal essa preocupacdo com o peso,
trazendo a expectativa de um resultado rapido. Mas em fun¢do do metabolismo da mulher ser
diferente do homem, mais lento, as mulheres demoram mais para perder peso. Entretanto essa
informagdo ¢ complementada por Fleck (1999) quando ele diz que o treinamento resistido
tanto para homens e mulheres aumenta a massa corporal magra e diminui o percentual de
gordura.

Embora seja visivel o fato de ja se ter obtido consideravel avang¢o nos ultimos anos em
relagdo as praticas de atividades fisicas e esportes praticados de forma recreativa, competitiva
ou com objetivos de melhora da saude, ¢ preocupante o fato de que metade das pessoas que
comecam a praticar alguma atividade fisica com objetivo de desenvolver a aptidao fisica
interrompe a atividade antes da obtencdo dos beneficios para sua satde, fazendo parte assim
dos 25 a 33% da populacdo adulta que possuem um estilo de vida sedentario (OKUMA, 1997;
WANKEL, 1993). Cada vez mais o numero de pessoas sedentarias, sendo que esse grupo € o
que mais tem a ganhar com a pratica regular de atividade fisica, seja como forma de prevenir
doengas, promover saude ou sentir-se melhor. Afirma Tahara, Schwartz e Silva (2003).

Saba (2001) cita que ha uma unanimidade quanto aos beneficios obtidos com a pratica
regular de exercicios corporais. Ele cita beneficios fisicos, tais como: melhora no controle do
peso corporal, na mobilidade articular, no aspecto de gorduras, na resisténcia fisica, na massa
Ossea, na forca muscular, na resisténcia insulinica, e na pressdo arterial; assim como os

beneficios na esfera psicossocial, como aumento da autoestima, diminui¢do da depressao,
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reducdo do isolamento social, aumento do bem-estar, melhora da autoimagem e alivio do
estresse.

Weinberg & Gould (S/D apud SANTOS E KNIJINIK, 2006) mostram em seus
estudos que os motivos da desisténcia da pratica de exercicios fisicos sao principalmente a
falta de tempo, falta de energia e a falta de motivag¢do. Diante do exposto, e dos aspectos
relacionados, tais como: a competitividade entre as academias, rotatividade, a sazonalidade.
Atendimento, localizagdo, operacionaliza¢ao dos servigos, precos entre outros aspectos que de
fato possam corresponder realmente as expectativas dos clientes. Essa situagdo que torna a
busca pela distin¢do, algo cada vez mais complexo, por causa dos aspectos ja citados, e
desisténcia de clientes como pontos a serem observados. Questiona-se o que, quando se trata
das academias de gindstica e sua estrutura fisica, servigos, atendimento, operacionalizacdo e

preco, entre outros aspectos, sdo determinantes para a evasdo de alunos.
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3 METODOLOGIA

Esta pesquisa foi realizada através de uma abordagem de cunho descritivo (THOMAS
e NELSON, 2002), e de acordo com os critérios da analise qualitativos, na qual os dados sdo
tabulados, e apresentados, seguidos de uma leitura descritiva dos mesmos. Com a finalidade
de compreender e analisar os fatores relacionados ao problema e ao objetivo do tema
pesquisado, a saber, identificar os motivos que levam a evasao de alunos em academias de
ginastica de Mossoro-RN.

Para facilitar a constru¢do do instrumento de coleta de dados. Para melhor
compreensdo, os itens a seguir explicam como foram os procedimentos do estudo, o tipo de
pesquisa, populacao e amostra, critérios de inclusao e exclusdao e procedimentos da coleta e

analise dos dados.

3.1 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Considerando que a pesquisa descritiva consiste na realizagdo de um estudo, a
observagado, problematizar, coletar dados, a analise, formular hipétese e a interpretagao dos
fatos do mundo fisico sem a interferéncia do pesquisador, que deverd apenas descobrir a
frequéncia com que o fendmeno acontece ou como se estrutura e funciona um sistema,
método, processo ou realidade operacional. Depois disso, apresentar as conclusdes levando
em consideracdo o conjunto de varidveis que podem estar correlacionadas com o objeto da
investigacao (Parra Filho e Santos, 2011).

Esse tipo de pesquisa pode ser entendido como um estudo de caso onde, apos a coleta
de dados, ¢ realizada uma andlise das relagdes entre as varidveis para uma posterior
determinagdo dos efeitos resultantes em uma empresa, sistema de produgcdo ou
produto (PEROVANO, 2014). A grande maioria dessas pesquisas envolve: (a) levantamento
bibliografico; (b) entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o problema

pesquisado; e (c) analise de exemplos que estimulem a compreensao (GIL, 2007).


https://amzn.to/2O9eAXd
https://amzn.to/2IjJJl8
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3.2 TIPO DE PESQUISA

Este estudo ¢ compreendido de uma pesquisa exploratdria com abordagem qualitativa,
onde a pesquisa para o embasamento tedrico contara com dados quantitativos. “O carater
exploratorio desta pesquisa caracteriza-se por trabalhar como universo de significacoes,
motivos, aspiragdes, atitudes, crengas e valores.” Segundo (MINAYO, 2004). Esse conjunto
de dados considerados qualitativos corresponde a um espaco mais profundo das relagdes, nao
podendo reduzir os processos e os fendmenos a operacionalizacao de variaveis.

Essa pesquisa também serd explicativa, pois se buscard as causas que explicam o
fenomeno (VERGARA, 2000). O estudo realizar-se-a por ser uma pesquisa direta, de campo,
do tipo descritivo e com abordagem qualitativa, onde a pesquisa para o embasamento teorico
contara com dados quantitativos. O carater exploratorio desta pesquisa caracterizar-se-a por
trabalhar como “universo de significagdes, motivos, aspiracdes, atitudes, crengas e valores.
Esse conjunto de dados considerados qualitativos” corresponde a um espago mais profundo
das relacdes, ndo podendo reduzir os processos ¢ os fendmenos a operacionalizagao de

variaveis (MINAYO, 2004).

3.2.1 SUJEITOS DA PESQUISA

De acordo com (Vergara 1997), o universo, ou populagdo, ¢ o conjunto de elementos
que possuem as caracteristicas que sera objeto do estudo, e a amostra, ou populagdo amostral,
¢ uma parte do universo escolhido selecionada a partir de um critério de representatividade.

Para esse estudo, a populacdo se constitui de alunos de uma academia de ginéstica da
cidade Mossor6/RN devidamente registrada no CREF16/RN. A academia atua no mercado a
trés anos € meio e funcionada na Rua Benicio Gago, 245, no bairro Alto de Sao Manoel, na
cidade de Mossoro-RN. Conta com oito colaboradores, dos quais quatro sdo professores, um
recepcionista, um estagiario, um ASG, um e trabalha na Cantina. A academia oferece as
seguintes modalidades de atividades fisicas: musculagdo, mway thai, fit dance e funcional.

A academia tem 280 alunos matriculados nas diversas modalidades. Os alunos
pesquisados foram das modalidades de musculacdo de aulas pré-coreografadas e da
modalidade de muay thai, com faixa etéria a partir dos 18 anos. A defini¢do da faixa etaria se

deu em funcdo de que os alunos com idade inferior aos 18 anos sdo historicamente menos
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frequentes na academia e se espera que os alunos que tém a partir dos 18 anos possam
contribuir com respostas mais especificas relativas a evasao. Para a sele¢do da amostra, que se
deu por meio da técnica de observagdo direta inicialmente, foi feito uma consulta ao
coordenador da academia, visando obter informa¢des sobre o numero de alunos com as
caracteristicas necessarias para a sua inclusdo na amostra.

Todos os envolvidos foram informados sobre o objetivo do estudo, o anonimato, o
sigilo das respostas e a op¢ao de recusa em participar do trabalho, bem como a intengao de

divulgar resultados apenas de carater cientifico.

3.2.2 PROCEDIMENTO DE COLETA DE DADOS

Segundo Vergara (2000), a pesquisa exploratoria € utilizada em areas em que ha pouco
conhecimento acumulado e sistematizado e que, pela sua natureza de sondagem, nao
comportam hipoteses que, todavia, podem surgir durante ou ao final da pesquisa. Para esse
estudo a coleta de dados se deu a partir de um questionario com 8 perguntas fechadas e abertas
aplicado com 200 alunos dos turnos matutino, vespertino € noturno, escolhidos aleatoriamente no

periodo de 11 a 21 de janeiro de 2019.

Os dados utilizados nessa pesquisa foram primarios. Segundo Mattar (2005, p.
159), dados primérios sdo aqueles que ainda ndo foram antes coletados. Eles sdo pesquisados
com o objetivo de atender as necessidades especificas da pesquisa em andamento. Os dados
coletados sofreram tratamento de forma quali-quantitativo visando encontrar respostas para a

problematica da evasdo de alunos em uma academia de ginastica.

3.2.3 ANALISE DOS DADOS

Para andlise dos dados foram feitas as interpretacdes das respostas oriundas dos
questionarios aplicados aos alunos respondentes e demonstradas as principais respostas
relacionadas aos objetivos da pesquisa. Os questionarios foram tabulados utilizando-se o

software Excel e demonstrados através de graficos.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Esta se¢do apresenta os resultados da pesquisa para o alcance dos objetivos propostos.
Para responder ao objetivo geral que foi feita uma andlise das principais causas da evasdo de
alunos em uma academia de ginéastica de Mossor6-RN. Estabeleceram-se trés objetivos
especificos que sdo: identificar os fatores que levam a evasdo dos alunos da academia;
identificar as caracteristicas ou atitudes dos professores que influenciam na permanéncia dos
alunos na academia e propor um plano de acdo para minimizar o indice de evasdo dos alunos
da academia.

Os graficos a seguir demonstram a percep¢do dos respondentes para da conta do
objetivo geral que ¢: Analisar as principais causas da evasdo de alunos em uma academia de
gindstica de Mossor6-RN.

Para responder ao primeiro objetivo especifico destaca-se a seguinte pergunta do
instrumento de pesquisa: 7) Quais dos fatores abaixo listados determinam a sua permanéncia
na academia? Em ordem de importancia numa escala de 1 a 10, sendo 1 para menos
importante e 10 para mais importante. Tendo como opcdes de respostas as seguintes
variaveis: Valor da mensalidade; Localiza¢do; Estrutura (espaco fisico e equipamentos);
Horarios oferecidos; Modalidades oferecidas; Conhecimentos e qualificagdes dos professores;
Forma dos professores se relacionarem com os alunos ou a op¢ao, outros. listados em ordem
de importancia.

Para responder ao segundo objetivo especifico destaca-se a seguinte pergunta do
instrumento de pesquisa: 8) Marque com um “X” as atitudes abaixo listadas que vocé
considera que o professor de academia deve ter durante suas aulas que influenciam na sua
permanéncia nas mesmas: Tendo como opgdes de respostas as seguintes variaveis, demonstrar
conhecimento e dar explicagdes sobre seus procedimentos; esperar que os alunos perguntem
para dar explicacdes; corrigir sempre os alunos durante os exercicios; esperar que os alunos
pecam ajuda em caso de necessidade e outros.

A Figura 1 apresenta a faixa etdria dos respondentes e mostra uma caracteristica
importante da populacdo de alunos da academia e predomina-se a faixa etdria de 25 a 34 anos,
onde esse intervalo representa 50% de todos os alunos matriculados, A partir dessa aferigao, ¢
possivel estimar um padrao social, visto que espera-se que essa faixa etaria abordada ja esteja

inserida, em sua maioria, no mercado de trabalho.
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Figura 1: Faixa etaria
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Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

As figuras 2 e 3 demostram informagdes relacionadas ao género e modalidade
escolhida dos alunos matriculados, respectivamente. Os niimeros apresentam uma pequena
maioria na distribuicdo de género entre masculino com (55%) e feminino com (41%), e
apontam, como esperado, um dominio na modalidade de musculagdo (73%), em relagdo as

outras como Muay Thai (8%) e Aulas pré-Coreografadas (11%).
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Figura 2: Género
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Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

Figura 3: Modalidade(s) que pratica
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Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

A figura 4 apresenta outro dado importante, que ¢ o tempo de matricula dos
respondentes. Fazendo uma anélise dos numeros, observa-se que em uma amostra de 200
pessoas, 130 estdo matriculadas a menos de 1 ano, ou seja, (65%) dos alunos sao
relativamente novos, enquanto a minoria tem um tempo maior de matricula. Isso demonstra
que ouve um apelo maior de matricula no ultimo ano, o que pode ser resultado principalmente

de melhorias na infraestrutura.
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Segundo Saba (2006), o espaco interno das academias deve ser amplo e agradavel, de
forma a facilitar o convivio entre as pessoas. Um ambiente que favoreca o bem-estar dos
clientes e a amizade entre os frequentadores; corredores de acesso aos ambientes largos e
iluminados; iluminagdo e ventilagdo, bem como as cores escolhidas, de acordo com o objetivo
de cada ambiente da academia; pisos antiderrapantes e corrimaos laterais, visando a seguranca
dos usuarios; acesso facilitado, inclusive com rampas ou elevadores para portadores de
necessidades especiais; isolamento acustico, tanto entre os ambientes, quanto visando a

proteger de barulhos indesejaveis do ambiente externo.

Figura 4: Tempo que frequenta a academia.
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Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

As figuras 5 e 6 trazem resultados relacionados a frequéncia dos alunos nos treinos
durante a semana. Esse indice pode estar relacionado diretamente a evasao dos alunos, pois
quanto menor a frequéncia, maior a tendéncia a evasao.

Tomando como referéncia os resultados da pesquisa, verifica-se uma alta taxa de
frequéncia e de horas durante a semana, onde a maioria respondeu frequentar mais de 3 vezes

por semana e treinar mais de 3 horas por semana.
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Figura 5: Horas por semana que frequenta a academia
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Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

Figura 6: Numero de vezes por semana que frequenta a academia
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Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

A Figura 7 demonstra o motivo pelo qual ocorre a permanéncia dos alunos na academia.
Nesse topico foi levantado 7 razdes, de possiveis influéncias positivas na permanéncia dos
alunos na academia. Tendo conhecimento dessas razdes, os participantes da pesquisa
classificaram de 1 a 10 o peso que cada razdo levantada tinha, na decisdo de permanecer
matriculado. As razdes citadas sdo: valor da mensalidade; localizagao; estrutura (espago fisico
e equipamentos); horarios oferecidos; modalidades oferecidas; conhecimento e qualificacdo
dos professores e forma dos professores se relacionarem com os alunos.

Em ambos as razdes levantadas, de acordo com a tabela 1, houve uma maior
porcentagens de alunos que classificaram com peso 10, porém pode-se observar que houve

alguns destaques e acentuacdes mais evidentes em alguns pontos.
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O resultado aponta que os principais fatores que motivam a pernanéncia dos alunos ¢ o
conhecimento e qualificagdo dos professores (88%); forma dos professores se relacionarem
com os alunos (81,5%); e valor da mensalidade (67,5%). Esses 3 fatores se destacaram frente
aos demais, como pode ser visto na figura 7. Os demais fatores receberam os seguintes
percentuais: localizagdo da academia (51%), estrutura (50%), horarios oferecidos (37,5%) e
modalidades oferecidas (37%).

Desta forma, verifica-se que a relagdo profissional ¢ humana dos professores com os
alunos, junto com o custo-beneficio apresentado pelo valor da mensalidade apresentou uma
combinagdo que agrada grande parte dos alunos matriculados e influem na permanéncia dos

mesmos na academia.

Figura 7: Fatores que determinam a permanéncia dos alunos na academia
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Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

O Quadro 1 demonstra as porcentagens de todos os fatores avaliados na Figura 7.

Tabela 1: Porcentagem dos fatores avaliados na Figura 7

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Valor da mensalidade | 8% - - - - 10% | 4.5% |- 10% | 67.5%
Localizagao - - - - - 10% | - 17.5% | 21.5% | 51%
Estrutura - - - 7% - 5% - 23% [ 15% | 50%
Horarios oferecidos 7.5% | 5% 5% 20% | 5% - 8% 6% 6% 37.5%
Modalidades 7.5% | - 11% | 5% - 13.5% | 5% 8.5% | 12.5% | 37%
oferecidas
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Conhecimento e|0.5% |- - 0.5% | 1.5% | - 4.5% | 5% - 88%
qualificacao dos

professores

Forma dos professores | - - - 4.5% | - - 5% 4% 5% 81.5%

se relacionarem com

os alunos

Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

A Figura 8 apresenta um complemento a analise feita na figura 7. Como pode ser

visto, a relagdo do professor com o aluno obteve uma avaliagdo positiva, por parte dos alunos.

A figura 8, por sua vez, detalha os aspectos positivos dessa relacao.

Os resultados demonstram que a atitude de corrigir os alunos durante o exercicio

(95,5%) e demonstrar conhecimento e dar explicagdes sobre os procedimentos (94,5%), ou

seja, o comportamento de autonomia aliado a um conhecimento técnico, agrada a grande

maioria dos matriculados, sobrepondo a figura do professor mais passivo, que espera o

questionamento do aluno para poder intervir.

Figura 8: Atitudes que vocé considera que o professor de academia deve ter durante as aulas

que influenciam na sua permanéncia nas mesmas
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explicagBes sobre seus explicagbes exercicos de necessidade
procedimentos

Fonte: Dados da pesquisa. (2019).

4.1 ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS OBTIDOS

A pesquisa em questdo apresenta um resultado detalhado sobre varias caracteristicas e

peculiaridades dos alunos matriculados na academia.
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De uma forma geral, verifica-se que a evasio podera ocorrer por motivos de insatisfacao
ou desconforto, onde a origem destes estd relacionada, principalmente ao corpo docente € ao
valor da mensalidade, entre outros.

Verifica-se que (73%) dos alunos pratica musculacdo, portanto, essa modalidade se
destaca em comparagdo a Muay Thai e Aulas pré-Coreografadas, conforme Figura 3.

A pesquisa demonstrou que (65%) dos alunos sdo relativamente novos, ou seja, tém
menos de um ano que frequentam a academia, conforme Figura 4.

Em relacao ao valor da mensalidade, como foi visto na figura 7, o resultado demonstrou
que influencia no sentido de permanéncia e desisténcia dos alunos, uma vez que (67.5%)
deles respondeu com pontuagdo maxima esse item em questao.

Fatores como a localizacdo da academia (51%), infraestrutura (50%), horarios
disponibilizados (37,5%) e modalidades oferecidas (37%), devem ser observados pela
academia como importantes e também devem ser alvo de estratégias que combatam a evasao
dos alunos.

As figuras 7 e 8 demonstram uma satisfacdo dos alunos a metodologia adotada pelos
professores, € os mesmos associam diretamente isso, ao fato da permanéncia na academia, se
contrapondo, portanto, a evasao.

Para atender ao terceiro objetivo especifico, apresenta-se a seguir o Plano de Acdo

para minimizar o indice de evasdo dos alunos da academia.

Quadro 2: Plano de Acao para minimizar o indice de evasdo dos alunos da academia.

evitar evasao

para | Acdes (COMO fazer) Area/setor Local (ONDE vai | Prazo (QUANDO | Or¢camento
ou (QUEM vai fazer) | ser feito) vai ser feito) (QUANTO

da academia.

Fazer um trabalho | Promover a participacdo de | A Direcdo Em institui¢des | Trimestral.  Inicio | R$

de investimento em | professores em cursos de credenciadas para | em Maio/19 ano 2019
capacitacdo | capacitagdo adequada. Para realizar essas

para o corpo técnico | ampliar seus capacitacdes.

conhecimentos e construir
assim uma ponte entre eles,
os alunos e o conhecimento
que os ajudara a evoluir em

seus resultados.

vai custar)
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Campanhas de
Incentivo aos alunos

a trazerem amigos.

E muito mais prazeroso

treinar em companhia,
muitas vezes quando o0s
alunos fazem os planos
com os amigos eles se
sentem mais estimulados,
um motiva e cobra o outro
e o tempo na academia

pode ser divertido.

A direcdo ¢ toda

equipe.

CT META

Caréater permanente

R$ 300,00

(valor médio

mensal).

Realizagdo de

eventos  especiais
em datas

comemorativas

Os sdo Otima

de

eventos
oportunidade fazer
alunos interagir uns com os
outros, além de, se bem
feito,

proporcionar uma

experiéncia agradavel.
Além disso os eventos
podem ser um aliado para
de

evitar cancelamento

alunos.

Equipe META

Area interna e
externa
dependendo  da

ocasido.

De acordo com o
de

Meta,

calendario
eventos
elaborado pela

diregdo.

Orgamento
previsto de R$
3.000,00R$

anual.

Foco no resultado

do aluno.

Através de

acompanhamento com
avaliagOes fisicas
regulares, planilhas e
graficos. O resultado dos
alunos ¢ que determinam o

sucesso de uma academia.

Coordenagao
técnica e

instrutores

CT META

Inicio imediato

R$ 650,00

anual.

Criagdo da META

social.

Realizacdo de acdes de

responsabilidade social
patrocinada e realizada pela
academia envolvendo
também a voluntariedade

dos alunos.

Toda equipe META.

Acgdes internas e

externas.

Bimestral a partir de

junho.

R$ 600,00
(valor bimestral
médio)

Fonte: Elaboragdo propria. (2019).
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Acredita-se que com o esforco conjunto da gestio e comprometimento do corpo
docente na implementagao desse Plano de A¢do, a academia podera contribuir para elevar a
satisfacdo, fortalecer a fidelizacdo e consequentemente minimizar os indices de evasao dos
alunos. Com isso, a empresa podera fazer frente aos seus concorrentes e melhorar seu

posicionamento de mercado.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho se prop0s a analisar as principais causas do comportamento evasivo dos
alunos em uma academia de gindstica, localizada em Mossor6-RN. Considera-se que a
pergunta que trouxe a essa problematica foi respondida, visto que se buscava respostas que
levassem a entender o porqué do alto indice de desisténcias de alunos das atividades fisicas na
academia. O estudo demonstrou quais sdo os principais fatores que podem levar a evasao e
permanéncia dos mesmos na academia e dessa forma pode-se realizar estratégias para se obter
uma menor rotatividade de alunos, garantindo para o estabelecimento, um melhor equilibrio

financeiro.

O objetivo geral deste trabalho, que foi analisar as principais causas da evasdo de
alunos em uma academia de ginastica de Mossor6-RN, assim como também, os objetivos
especificos: Identificar os fatores que levam a evasao dos alunos da academia; Identificar as
caracteristicas ou atitudes dos professores que influenciam na permanéncia dos alunos na
academia e propor um plano de agdo para minimizar o indice de evasdo dos alunos da
academia, foram alcancados de modo a nortear a administragdo da academia e lhe permitir
minimizar as causas de evasdo diagnosticadas.

No estudo verificou-se que as principais causas da evasdo e consequentemente de
permanéncia de alunos nos treinos sdo: uma boa relacdo do corpo docente com os alunos, um
preco acessivel na mensalidade; a localizagdo e uma infraestrutura adequada. Diante disto, foi
proposto um plano de acdo para mitigar o indice de evasdo na Academia como parte dos
objetivos especificos ao iniciar esse trabalho.

Apesar dos estudos existentes sobre a tematica das academias serem recorrentes, uma
das limitacGes deste estudo foi identificar literatura especifica sobre evasdo de alunos em
academias.

Acredita-se que este estudo pode contribuir para ampliar as discussdes relacionadas a
evasdo de alunos em academias, bem como ser utilizado pelo segmento de academias de
modo a nortear agdes de planejamento e marketing visando a criacdo de estratégias de
satisfacao e fidelizagdo de clientes.

Vale ressaltar que os resultados deste estudo nao devem ser generalizados e tdo pouco

ser visto como conclusivos. Todavia, estes resultados podem ser aproveitados como ponto de
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partida para trabalhos futuros relacionados ao tema evasdo de alunos em academias de

ginastica.
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APENDICE - INSTRUMENTO DE PESQUISA

Ol4, meu nome ¢ Joacy Oliveira da Silva, sou estudante do curso de Administracao da
Universidade Federal Rural do Semi-Arido-UFERSA e gostaria de convida-lo(a) a responder
uma pesquisa destinada ao meu Trabalho de Conclusdo de Curso. Os dados coletados serdao
utilizados, exclusivamente para o desenvolvimento do trabalho de pesquisa em pauta, o qual

esta sendo desenvolvido para obteng¢ao do titulo de graduado em Administragao.
Objetivo Geral

Analisar as principais causas da evasdo de alunos em uma academia de ginastica de Mossoro-

RN.

DADOS GERAIS

1. Faixa etéria:

()18-24 anos ( )25-29 anos ( )30-34 anos ( ) 34-40 anos ( ) Acima de 40 anos
2. Género:

() Masculino () Feminino ( ) Outros:

3. Frequenta a academia a quanto tempo?

()de 1 a6 meses ()de 6 mesesalano()maisdel ano

4. Modalidade(s) que pratica?

( ) Musculacao () Muay thai ( ) Aulas pré-coreografadas

5. Numero de vezes por semana que frequenta a academia?

( ) 1 vez por semana

( ) 2 vezes por semana
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() Até 3 vezes por semana

6. Quantas horas por semana que frequenta a academia?

() 1 hora por semana

() 2 horas por semana

( ) 3 ou mais horas por semana

QUESTOES PARA ALCANCAR OS OBJETIVOS ESPECIFICOS:

* Objetivo 1: Identificar os fatores que levam a evasao dos alunos da academia.

7) Quais dos fatores abaixo listados determinam a sua permanéncia na academia? Em ordem
de importancia numa escala de 1 a 10. Sendo 1 para menos importante e 10 para mais

importante.

() Valor da mensalidade

( ) Localizagao

() Estrutura (espaco fisico e equipamentos)

( ) Horarios oferecidos

( ) Modalidades oferecidas

() Conhecimentos e qualificacdes dos professores

( ) Forma dos professores se relacionarem com os alunos

( ) outros. Quais (listados em ordem de importancia)?

* Objetivo 2: Identificar as caracteristicas ou atitudes dos professores que influenciam na

permanéncia dos alunos na academia.
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8. Marque com um “X” as atitudes abaixo listadas que vocé considera que o professor de

academia deve ter durante suas aulas que influenciam na sua permanéncia nas mesmas:
( ) demonstrar conhecimento e dar explicagdes sobre seus procedimentos

() esperar que os alunos perguntem para dar explicagdes

() corrigir sempre os alunos durante os exercicios

( ) esperar que os alunos pe¢am ajuda em caso de necessidade

( ) outros. Quais?




