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RESUMO

O trabalho é uma visdo inicial sobre a organizagdo das academias de
ginadstica, divido em trés estagios, com uma descricdo sobre o negd6cio, os produtos
oferecidos, as caracteristicas do mercado de concorréncia monopolistica em que
esta inserido, e suas dificuldades para se manter sustentavel, com relagcdo a guerra
de pregos, a rotatividade de funcionarios, e buscar a diferenciacdo pela inovagéao,
com o risco dos modismos muito comum no setor; algum as tendéncias do setor tem
de ser levadas em consideragcdo; como rompimento do paradigma de fitness para
wellness, reconhecer e oferecer servicos complementares que atendam as
necessidades secundarias da populagdo, e do tamanho das empresas, e por fim

algum as sugestbes de resolugcdao desses problemas.

Palavras- chave: Pequenas empresas. Academia de Ginastica. Fitness. W ellness.
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1. INTRODUGAO

O sedentarismo e a ma alimentagdo, como demonstrado por resultados de
pesquisas recentes, ja figuram como pandemias (PITANGA, 2002). Utilizamos cada
vez mais o carro, comemos cada vez mais em fast-foods, somos a geragao da
tecnologia wireless, do controle da tv, do computador moével. Um simples ato de
subir escadas é cada vez mais raro no dia a dia da populagcdo, com os adventos dos
elevadores e escadas rolantes. Situagdes que antes ao menos exigiam algum
esforco muscular foram substituidas por exigéncias motoras quase nulas. Pra
agravar esse fator, estamos cada vez mais nos alimentando mal, comendo comida
congelada e junk food, sem tempo para preparar nossas proprias refeigcdes.
Produtos industrializados, com altos teores de gorduras m aléficas ao corpo, sédio,
agucares, conservantes, proporcionam uma maior economia de tempo mas também
aumentam muito os riscos de problemas sérios de saude num futuro ndo tdo muito
distante. Parece contraditério, mas as pessoas estdo cada vez mais apressadas e
sedentarias. Esse modo de vida contemporaneo toma tempo e ndo permite que haja
espacgo suficiente para os cuidados com o corpo e a mente. Os resultados desse

estilo de vida geralmente sdo negativos e aparecem cada vez mais cedo.

Dado esse cenario negativo e amplamente divulgado por pesquisas, a
populagdo tem procurado cada vez mais maneiras eficientes e rapidas de cuidar da
alimentacdo, de seu estado fisico e também de seu estado mental. A busca pelo
bem -estar e qualidade de vida tem aumentado, uma vez que se torna perceptivel
que o sedentarismo, a ma alimentagdo e os vicios contemporaneos como o fumo e o
dlcoolpodem encurtar a vida das pessoas. As academias de gindastica e musculagédo
se tornaram, nesse contexto, uma alternativa Unica para grande parcela da
populagédo urbana, que comecou a desenvolver consciéncia quanto a qualidade de

vida e da importancia da atividade fisica para o bem estar.

Além dos fatores j3 mencionados, os servigcos prestados por uma academ ia
de ginastica e musculagcdo tem sido cada vez mais procurados por uma série de
outras razdes, além dos perigos do sedentarismo, ma alimentagcdo e excesso de
peso. Antes, o investimento em uma academia era feito apenas poruma classe m ais
alta da sociedade, que podia dispor desse dinheiro para se exercitar em um Jlocal
adequado. Agora, com a ascensdo da classe C e D no pais, esse produto estda mais
acessivel para uma grande parte da populagdo. Além desse fator, outros podem ser
citados, como o aumento da inseguranga nos bairros que faz com que fique m ais
perigoso fazer esportes ao ar livre. Fica cada vez mais dificil também para as
pessoas encontrarem tempo para dedicar a atividade fisica, entre todas as
atividades profissionais, académicas, relacionamentos sociais, familia e etc. A
academia entra ai como um meio de concentrar em um so6 lugar varios tipos de

atividades, disponibiliza também profissionais especializados que podem auxiliar na



pratica m ais eficiente da atividade fisica, além disso, representa um investimento
mensal que dificilmente serda ignorado durante o més. Aliado a isso temos a grande
midia que sempre enalteceu a beleza fisica e agora, nos Ultimos anos, vem também

dando énfase a importadncia de se teruma vida saudavel.

Este trabalho tem como objetivo analisar a evolugdo na organizagcdao dessas
empresas, como estas estdao evoluindo para atender essa demanda crescente de
praticantes de atividade fisica, e para isso esta dividido em quatro partes, a prim eira
sendo uma descricdo do negdécio, o mercado em que ela estda inserida e os trés
niveis de organizacdo; o segundo refere-se as dificuldades que cada um desses
estagios organizacionais enfrentam para se manter sustentavel; o terceiro sédo as
tendéncias identificadas para o setor, uma delas é o desafio de romper a ditadura
da atividade fisica direcionada apenas para estética; e por fim algumas sugestdes
para superar esses desafios e desenvolver o setor. Como auxilio foi utilizada um a
pesquisa qualitativa com profissionais e clientes de academias, contendo uma
sintese da entrevista em anexo. Sendo esta divida em 5 grupos, dois de professores
de educacgédo fisica, dois com frequentadores, cada um com sete entrevistados, e
um a entrevista individual com uma aluna, que por motivos profissionais estd sempre

mudando de cidade, mostrando uma perspectiva nacional do setor.



1. O NEGOCIO

As academias de ginastica, sao empresas prestadoras de servigo,
relacionadas a saude, tem por fungdo “prestar servico de avaliagdo, prescricdo e
orientagdo de exercicios fisicos, sob orientagédo direta de um professor de educacéao
fisica” (TOSCANO, 2001), além de ter uma estrutura fisica para a atividade fisica,

como equipamentos adequados, a fim de proporcionar o exercicio de forma segura.

No final da década de 80 e inicio da década de 90, ha uma expansdo das
academias de ginastica com o empreendimentos. N esses empreendimentos,
caracterizados pelos servigcos <cada vez mais diversificados, os proprietarios
passaram a compor uma maior quantidade de ofertas aos clientes, diversificando e
padronizando as aulas de ginadastica em diferentes modalidades, com o objetivo de
am pliar as possibilidades e satisfazer as exigéncias da demanda crescente. A partir
desse periodo surge o conceito de academia atual, baseada na oferta de servigos
principalmente de ginastica e musculagdo, com apoio de profissionais da area e
disponibilidade de equipamentos especiais para a pratica de atividade fisica de

qualidade.

2.1. PRODUTO S

Essas atividades estdo geralmente divididas em duas 4&areas, o treino
individual, realizado na sala de musculagdo, onde cada aluno recebe a sua série de
atividades, programadas pelo professor, conforme seus objetivos, necessidades e
limitagcdes; e a outro tipo sdo as aulas coletivas, as aulas de ginastica propriamente
dita, sdo aulas geralmente coreografadas, onde o professor monta um programa
geral, onde varia picos de intensidade, atividade intensa com periodos de
recuperacao, sem preocupacdes com alunos individualmente, apresentando opgdes
de execucao do exercicio mais simples para os iniciantes, ou para os que por algum

m otivo ndo conseguem executa-lo.

A cobranca da mensalidade da academia é a sua principal fonte de receita,
mas existem servigos que sdo cobrados a parte como a avaliagdo fisica do aluno,
que é realizada nos primeiros dias de frequéncia na academia, nela o professor
realiza uma anamnese, como o histédrico medico da pessoa, ou casos de doencga na
fam ilia, principalmente as cardiacas, também faz uma serie de medigdes, como

peso, altura, percentual de gordura, assim permite que ele e o aluno tenham uma



base para verificar as reais necessidades, e como alcanga-las de forma mais
eficiente, é indicada que seja refeita a pelo menos 3 meses, para comparar a
evolugcdo do aluno; algumas ainda oferecem o servigco de nutricdo, com um
profissional da area, prescreve uma dieta compativel com o objetivo, e com as

atividades a serem realizadas pelo aluno.

Por se tratar de prestagcdo de servico a capacitagcdo do profissional € muito
importante para o bom funcionamento da em presa, principalmente no caso em que
existe um contato direto, pessoal e constante entre professor e cliente, portanto as
relagcdes de trabalho devem ser uma das principais atencdes dadas pelo empresario;
mesmo n&do existindo muita inovagdo tecnolégica nos equipamentos de wuma
academia, as maiores inovagdes estdo no conhecimento, seja, na forma de
execugcdo do exercicio, novas modalidades, novas metodologias, descobertas sobre
beneficios de determinadas atividades; essa evolugdo da informagdao e de sua
complexidade e multiplicidade, adicionada ao conhecimento tacito exigem um
aprendizado continuo, muito mais complexo, sistémico e permanente, exigindo um
sistem a organizacional muito flexivel, o gestor tem que estar atento as inovacgbdes
organizacionais da empresa, pois este tende a ser um diferencial do mercado; essa
configuracdo de trabalho ndo é exclusiva das academias, sendo derivado do sistem a

toyitista de producéao.

2.2. CONCORRENCIA MONOPOLISTICA

As Academias de G inastica estéao inseridas em um mercado com
caracteristicas de concorréncia monopolistica, pois existe livre entrada e saida, sem
barreiras, a grande parte delas sdo basicamente tomadoras de prec¢co, pois néao
apresentam nenhuma diferenciagdo de produtos e servigcos, o <cliente acaba
selecionando uma ou outra por motivos relacionados diretamente a sua rotina diaria,
como proximidade a sua casa ou trabalho, onde se reune seu grupo de amigos,
facilidade de acesso, o que a empresa nao tem poder de alterar a seu favor. Porém
os servigcos prestados podem ser diferenciados, mesmo sendo substitutos préoximos,
ou seja, todas as empresas tém o mesmo objetivo final: prestar o servigo a fim de o
cliente praticar atividade fisica de forma segura; mas ainda assim podem obter
algum poder de monopodlio, se conseguir agregar valor e ir além das suas
concorrentes, vantagens dificeis de serem conquistadas, sdo restritas a poucas

empresas e ndao podem serremovidas com facilidade.

Na concorréncia monopolistica, as empresas que conseguem fazer uma
previsdao a longo prazo, conseguem se diferenciar no mercado por langar produtos

novos, e estes quando atingem o mercado, desprevenido de concorréncia, ja esta



solidificado nas empresas inovadoras, e estas estdo preparadas para atender a
demanda pelo produtos, podendo entdo cobrar um pre¢co maior até que o mercado

esteja saturado, mas quando isso acontece jd4a estdo com outra novidade.

M uitas ndo conseguem fazer uma previsdo de longo prazo e adequar as
atividades oferecidas, o que enfraquece as suas estratégias; isso é consequéncia da
dificuldade em monitorar o ambiente e interpretar a conjuntura e tendéncias, as
mudancas dentro das empresas sdo realizadas quando vira moda, muitas vezes
quando a midia aborda o assunto, o que gera uma demanda rapida; aquele que
conseguir atender a essa demanda antes conquista uma parcela maior do mercado;
mas essas mudangas inesperada tem impacto sobre os professores, gera incerteza
na relagcdo com clientes e funcionarios, pois estes podem ser substituidos se néao
estiverem capacitados na nova modalidade, isso dificulta a empresa estabelecer
um a posigcao firme com profissionais e clientes. Essa fragilidade € umas das maiores
dificuldades encontradas dentro das academias de ginastica a fidelizagado de clientes

e funcionarios.

2.3. ESTAGIOS DE ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

As academias, segundo Furtado (2009), apresentam trés estagios, o primeiro,
que representam o grau de poder de monopolio das empresas, pois este esta
diretamente ligado com o grau de inovacado organizacional da empresa; o primeiro é
tipico de empresas em condigcdes de concorréncia perfeita, € fundada por afinidade
de seu proprietario com a educagédo fisica, muitos tem formagdo na area, muitos
professores tém como expectativa de carreira montar a sua prépria academia, e
gerencia-la, mesmo com pouca ou nenhuma formacdo em gestdo, o conhecimento
adquirido vem de observar o funcionamento de outras academias em que
trabalharam anteriormente, sem inovagdo nenhuma, apenas replicagdo. Cavagnoli
(2005) mostra que existe uma grande natalidade de pequenas empresas no 1° ano,
chegando a 39%, aponta 5 motivos, sendo que 3 estdo relacionadas a problemas
com o gestor, como deficiéencia no momento prévio a abertura, nadao realizou um
estudo de mercado; deficiéncia na gestdao do negoécio, ndao esta preparado para atuar
com as diversas fungcdes; e problemas pessoais que impedem este de trabalhar,
como saude e nao ter um sucessor. Essas empresas sdao tomadoras de prego, a
Unica forma de ganhar mercado é através de guerra de pregos, o que prejudica a
sustentabilidade do negdécio, pois esta fica sem capital para investir, ou mesmo sem
capital de giro, fator de alto risco pela grande sazonalidade do setor, onde o numero

de alunos reduz muito nos periodos de férias e no inverno.



O segundo estdgio ha mescla de entre afinidade e a insergcdo das tecnologias
da administracdo em busca de lucros, essas empresas ainda sdo tomadoras de
prego, mas tem wuma capacidade maior de absorver inovagdes, nesses estagios
observamos academias com sistem a inform atizado de controle de alunos,
interligando o acesso do aluno a academia com o pagamento da mensalidade, por
meio de <catraca eletréonica, e também comunicando com o treino do aluno,
possibilitando a empresa a ter controle da frequéncia do aluno, uma ferramenta util
para realizagdo de marketing e de projecdes de fluxo de alunos para planejamento a
curto prazo, reduzindo o impacto da sazonalidade, mas a grande preocupacao deste
estagio é com a sustentabilidade do capital humano, como mencionado acima, para
absorver rapidamente as inovagcdes, acaba sacrificando alguns profissionais, muitas
vezes por modismos; e por outro lado, muitos professores aproveitam essas
oportunidades, ao fazerem o treinamento das modalidades da moda, este é que
acaba por obter poder de monopélio ao vender a méao de obra, indo trabalhar para a

empresa que oferecer maior valor de hora/aula.

Em terceiro, o estagio mais elevado, as tecnologias dos instrumentos de
producdao e da gestdo sado encontrados nas academias, nesse estagio é muito
provavel que as empresas conquistem algum poder de monopolio, pois elas
conseguem identificar rapidamente a mudanga do mercado, quando ndo sdo as
causadoras da mudanga. Essas empresas sdo pioneiras, conseguem identificar
tendéncias de consumo e trazer para dentro da academia, e em alguns casos formar
um mercado novo de consum o; essas empresas apresentam um nivel

organizacional estabelecido, com divisdo de trabalho eficiente.



3. DIFICULDADES

A formagdo desse tipo de empresa é simples e barato, por isso a grande
m aioria delas sd8o micro ou pequenas, chegam a representar 99,75% do setor,
(SEBRAE, 2014), assim podem westar dispersas, atingindo todos os publicos, de
diferentes regides e poder monetario. E apresentam necessidades especiais,
relativas ao tamanho, como obtengcdo de recursos financeiros, tecnolégicos,

m ateriais e dentre eles os recursos humanos.

O numero de academias cresceu muito nos Ultimos anos, apenas entre 2009
e 2012 o aumento foi 29% , sendo o segundo pais com mais academias do mundo,
perdendo apenas para os Estados Unidos (SEBRAE, 2014), além da concorréncia
com outras academias, existe a concorréncia com outras formas de praticar
atividade fisica, como pratica de algum wesporte, exemplo futebol, nas quadras
esportivas, corridas e passeios ciclisticos em parques, academias publicas entre

outras, que apresentam custos mais baixos que as mensalidades cobradas.

Os problemas relacionados ao tamanho da empresa e a elevada concorréncia
do setor interferem diretamente na sustentabilidade da empresa; ou seja, impedem o
crescimento desta ou mesmo a sua viabilidade econdmica. Luiz Barreto - Presidente
Nacional do SEBRAE, afirma “As micro e pequenas empresas tem que ter foco em
produtividade para minimizar custos, aumentar a lucratividade e o nivel de

com petitividade”.

3.1. SUSTENTABILIDADE

Sao basicamente duas dificuldades encontradas pelas academias de
ginadastica que atuam diretamente na sustentabilidade da empresa, conforme
mencionado anteriormente uma delas é a concorréncia por prego, que atinge as
empresas do primeiro estagio; e o segundo é a rotatividade de funciondarios que é o

principal desafio das academias no segundo estagio.



3.1.1. GUERRA DE PREGCOS

Para se manter com petitivas, as empresas que ndo conseguem inovar, ou se
diferenciar das dem ais buscam na redugdo de prego ganhar espago no mercado, e
para isso as empresas tém que continuamente manter os seus custos baixos, e por
serem micro e pequenas empresas, e muitas estdo no estagio inicial de organizagéao
empresarial, ndo sabem <como atingir uma economia de escala, com producgao
satisfatéria, ou seja, um numero de alunos que dilua os custos fixos e reduza os
custos médios, de outra forma além desta; consequentemente a reducdo de custos
acaba se voltando para maéado de obra barata, pouco investimento em formacédo de
capital humano, voltando estes para renovacdo de equipamentos, pois empresas
desse porte tém restricdbes financeiras, encontram m aior dificuldade em obter crédito,
por constituirem um alto risco, e quando conseguem tém que arcar com juros m ais
altos; problema <claro de capitalizacdao da empresa, que tende a piorar com a

redugdo continua dos pregos.

Empresas no segundo estagio, também entram na guerra de pregos, mas em
casos especiais, com tem um pouco de previsdo de vendas, promovem promog¢des
em épocas de baixo movimento, para garantir um fluxo de caixa minimo, essas

baixas de preco sdo programadas e temporarias, nado interferem na capitalizacdo da

empresa como no primeiro estagio.

A guerra de prego como estratégia da empresa como captagdo de alunos, é
perigosa, principalmente se a empresa ndo conhece o seu ponto de equilibrio, e o
ponto 6timo de funcionamento; isso mostra por que as empresas com baixo nivel
gerencial sdo as adeptas dessa pratica; As empresas de primeiro estagio, nao
sabem o nivel de alunos ideal para seu funcionamento, acreditam que quanto m ais
alunos melhor, o que prejudica a capitalizagcdo inclusive na época de maior demanda
do servigo, pois o aumento dos custos é m aior que da receita; jA as empresas que
tem essa percepgcdo, como essas que langam promogédo planejadas, j4a o fazem para
manter o seu ponto de equilibrio nas épocas de menor movimento, por isso néao

interferem na capitalizagcdo da empresa.

3.1.2. ROTATIVIDADE DE PROFISSIONAIS

A rotatividade de professores é relativamente comum entre as academias de
ginadstica, e a maioria nao identifica isso como um problema que interfira na

sustentabilidade da empresa, pois é de facil substituicdo desses profissionais, pois



existem muitos professores na empresa, que fazem pequenas jornadas de trabalho,
e profissionais que atuam em mais de uma empresa, alguns chegam a dar aulas em
cinco academias; a sustentabilidade fica prejudicada com a perda de conhecimento

com a saida do profissional.

O turnover e o conhecimento estdo altamente relacionados, a saida de um
funcionario da empresa é considerada por Falconi (2005) um vazamento de
conhecimento, e acarreta um custo elevadissimo, ndo apenas pelo investimento
realizado em treinamento, mas principalmente pela perda de conhecimento tacito,
aquele que o funcionario adquire no processo produtivo, no caso o conhecimento

sobre os clientes, ao fazer o acompanhamento de

seus treinos e evolugdo, e de criarum vincula afetivo com o aluno.

As empresas de nivel intermediario de organizacdo acabam perdendo
oportunidades de avancgar na inovagao organizacional por ndo estabelecer uma
relagcdao concreta com o profissional, todo avango é reiniciado com a entrada de um
novo profissional, principalmente por que as &elas nédo estdo preparadas para
absorver o conhecimento tacito do professor que deixa a empresa, todo processo de
treinamento por falta de inovacdo, acaba se tornando rigido, padronizado, sem a
flexibilidade que as Ultimas técnicas de gestdao estdo apontando como fundam entais

para atender o novo cliente.

A sustentabilidade no quadro de professores ainda tem impacto na
fidelizagdo do cliente, pois gera um vinculo pessoal entre professor / aluno; e a sua
conservacgao gera credibilidade na empresa, pois ele sabe que quando ele for treinar
o professor conhece os seus objetivos e principalmente suas limitagdes; se estiver
que passar todas as informagdes novamente para outro professor, a academia

perde espago na escolha do aluno.

O problema de investimento em capital humano se reflete na grande
rotatividade de funcionarios, e consequentemente de clientes, as empresas grandes
estdo sempre voltadas em <captar clientes novos investindo em publicidade, mas
como sugerido por Penrose (2006, p.81) “O capital é um problema para as firmas
pequenas e novas, tanto quanto a “demanda”. O mesmo tipo de qualidade de
“empreendedorismo” capaz de ser bem sucedido numa firma conhecida e ja
estabelecida pode ndo serigualmente bem -sucedido na “venda” de uma firma nova’,
ou seja, as pequenas empresas devem se preocupar em manter a sua credibilidade
com os seus clientes, promovendo a maior aderéncia, aumentando a permanéncia
destes na academia, estar sempre se “vendendo” para aqueles que ja sdo clientes e
funcionarios. As academias ja situadas no terceiro estagio superaram essa fase de

sustentabilidade de funcionarios.



3.1.3. INOVACAO EMODISMOS

As empresas ja firmadas no mercado nadao se podem dar o luxo de ndo se
preocupar com a sua sustentabilidade; mas o que faz com que conquistem mercado
e obtenham poder de monopodlio é a capacidade de inovar, de estar constantem ente
lancando produtos, no caso modalidades de aulas ou de treinamento; mas muitas
dessas novidades sdo apenas modismos, geralmente relacionadas as celebridades,
ou a midia, essas aulas geralmente ndo sdo baseadas em conhecimento cientifico,
com as aulas de axé, de alguns anos atras; a inovacado realmente acontece quando
esta é duradoura, que sado baseados em pesquisa e desenvolvimento, algumas né&o
sdo novidades propriamente, como é o caso do Pilates, que ja vem da década de

40, mas a adequacgcdo desse método para as academias é a inovacgao.

As empresas pioneiras tém que estar atenta ao mercado e suas mudangas,
pois ¢é muito facil a disseminagcdo dessas inovagdes, que dificulta muito a
sustentabilidade, pois estas arcam <com o0os riscos iniciais que toda inovacgéo
apresenta, que vai desde o risco de oportunidade de retirar uma modalidade ja
existente para abrir espago para a nova, o investimento no profissional, e em
equipamentos quando necessario. O poder de m onopbolio adquirido pode
rapidamente ser perdido, dependendo da rapidez que a concorréncia se apropria do
conhecimento. Toscano (200, p.41) afirma que: “Grandes oportunidades, em termos
de retornos comerciais, podem ser potencializados quando ha investimentos na area
cientifica, por exemplo numa maior aderéncia do ‘cliente’ ao estabelecimento e
quando se fala em ciéncia em academia, trata-se, principalmente, da caréncia de
recursos humanos especializados. O investimento neste deve preceder estratégias

de marketing.”



4. TENDENCIAS

Tendéncia do mercado nao deve ser analisado apenas pelas modalidades
oferecidas, voltadas exclusivamente a educacgédo fisica, mas analisar as
necessidades secundarias dos alunos, como equipes multidisciplinar, deixar de ser
uma academia basicamente e volta-se para o mais amplo como centros de saude e
estética, onde em um s6 local pode se encontrar a atividade fisica orientada por um
professor, como um nutricionista que estarda dando atencdo a alimentacado, principio
basico, mas o que realmente agregaria valor sdo parcerias que podem ser feitas,
como com esteticista, pois ainda a maior procura por academia é por motivos de
estética, conciliar a massagem modeladora com a aula aerdbica (ja que uma
potencializa o resultado da outra), outro meio é com um corpo médico, pois sabe-se
que a atividade fisica estd se voltando cada vez mais para a saude, ou mesmo
parceria com laboratério clinico, que complementaria a avaliagdo fisica com um

exame simples de sangue.

O Foco no Cliente apresentado por Falconi, refere-se a “alinhar os produtos
com as necessidades do Cliente, maximizando o valor agregado e reduzindo os
custos em caracteristicas que ndo agregam valor. Focar no cliente tornou-se além
de uma atitude e cultura organizacional, uma pratica cientifica.”; porém ha falta de
percepgdao das necessidades de satisfagdo dos Clientes, pois nem sempre o que ele
quer é o que ele precisa, Toscano (2001, p.42) diz “Muitas vezes, o desafio maior
desse profissional esta em ouvir respeitosamente todas as expectativas do
programa de condicionamento fisico idealizado pelo aluno e convencé-lo de fazer

justamente o contrario”.

4.1. CULTURA FITNESS E WELLNESS

A cultura do fitness (direcionada para a estética) é um grande bloqueio a ser
vencido pelas academias, a grande maioria dos entrevistados assumiram que
buscaram a academia por estética, a atividade fisica atualmente apenas reforgca a
ditadura da beleza; desviando a atencdo ou mesmo deixando passar despercebido
as necessidades secundarias dos alunos. Mesmo que “No Brasil, especificamente,
os programas de educacdo “atividade” fisica tém inicio alicercados em bases
m édicas, procurando formar o individuo “saudéavel” com wuma boa postura e
aparéncia fisica” (PITANGA, 2002 P.51), a aparéncia ainda é a mais relevante para

a busca da atividade fisica, mas ndo é a que retém o aluno assiduo, muitos desistem
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por ndo encontrarem beneficios reais, outros que encontram mudam o seu foco,

mas a estética permanece.

A tendéncia do Wellness (idéia do sentir-se bem) é a nova maneira das
academias abordarem a atividade fisica, mas para isso é preciso identificar as outras
fontes que leva uma pessoa a sentir-se bem, a atividade fisica ¢ um dos principais
meios, mas ndao é o Unico e sozinho né&o tem resultado a longo prazo, mas observa-
se a mudanca de héabitos ao iniciar a exercitar-se, apontada por muitos como gatilho
para mudangas mais profundas, como alimentagdo, tempo de descanso (sono), até

produtividade no trabalho e melhora nas relagdes sociais.

Toscano (2009, p.41) ao afirmar “As academias ainda ndo absorveram a
mudanga <conceitual, a passagem de elemento puramente estéticos para um
paradigma de educacdo para a saude” esclarece o papel dessas empresas na
sociedade: Educagdo para a saude! Como o Bem E star Social esta ficando cada vez
m ais sob responsabilidade do privado, queda do Welfare Satate, a academia ao
promover o bem estar individual cum pre sua responsabilidade social, e acaba tendo

o seu retorno como explica Furtado (2009):

“Esse movimento, de mudanga nas academias dos paradigma do fithess
para o wellness, por tratar-se de wuma mudanga determinada pela
necessidade de melhoria de desempenho do negdécio na acumulagdo de
capital, apresenta alguns outros aspectos que sdao fundamentais para sua
compreensdo, todos eles relacionados com a necessidade de vender a
mercadoria produzida, como ampliar o publico alvo para a venda da

mercadoria e aumentar a retengdo ou aderéncia do cliente, concretizando

segunda venda”

4.2. NECESSIDADES SECUNDARIAS

As necessidade secundaria sdo tdo importante quanto a atividade fisica,
como a necessidade social, muitos procuram a academia para fazer o seu happy
hour, encontrar com amigos, jogar conversa fora. Para isso a formacdo de grupos de
afinidade dentro da empresa sdo importantes, como um grupo de sobrepeso, muitos
que se encontram nessas condigdes nao frequentam academias por vergonha, ¢é
comum ouvir que a pessoa quis emagrecer um pouco antes de procurar uma
academia, € uma demanda insatisfeita, que ndo encontrou um local que a cultura do

corpo belo ndo fosse o valor da em presa.

A facilidade de se obter informagdes, a midia estéd influenciando a populagédo
a buscar um novo estilo de vida e consequentemente a atividade fisica estda em alta,
tem seu lado positivo, a ampliacdo do mercado, mas tem o seu lado negativo, como

a internet com varios videos “faga em casa”, aplicativos no celular, e de criar falsas
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expectativas nos alunos, como o desejo de virar uma panicat 1; se a empresa estiver
olhando apenas para a atividade fisica ndo ird conseguir acompanhar o mercado, e
ficara defasada, pois isso o <cliente pode conseguir facilmente na rua, como
mencionado anteriormente, “A mudanga das necessidades dos clientes exige
abordagens inovadoras” (Hickman, 1993); os professores devem mediar as
informagdes obtidas pelo aluno com o seu objetivo, ndo tentar forgca-lo a aceitar os
servigos que as empresas consideram mais valiosos em vez de satisfazer os

desejos do cliente.

Enquanto a academia estiver preocupada em atender apenas a atividade
fisica estard fadada ao fracasso, pois este é um servico facilmente substituivel, mas
com outros complementares, que atendem as necessidades secundarias, como
parcerias com nutricionistas, médicos e psicélogos. E ainda otimizar a atividade
fisica com eventos, que promovam a sociabilizacdo dos alunos, como equipes de

corrida, passeios ciclisticos.

4.3. TAMANHDO

N&do é uma tendéncia do mercado as academias de ginastica crescerem em
tamanho, pequenas empresas ndo sdo necessariamente ruins, Penrose (2006)
apresenta quatro motivos para que elas ndo cres¢gam que se encaixa nas academias
de ginastica; o avango deve ocorrer principalmente em qualidade e diversidade de
servigo prestados. E quando as empresas planejam o seu crescimento a opgao de

abrir um a filial acabe sendo as mais acertiva.

O primeiro é que o cliente exige intensa atencdo pessoal, principalmente para
a atividade de musculagédo, os treinos sédo individualizados; e se a empresa pretende
agregar valor nos servico prestado um acompanhamento mais especializado deve
ser realizado; as grandes empresas ou abrem méao do atendimento individualizado,
algumas tém plano de treino padrdo para todos os alunos, ou incentivam os alunos
que desejarem um trabalho personalizado contratarem um servico de personal
traineer; uma resposta a essa tendéncia sdo os estudios de atendimento individual,

como atividades funcionais e pilates.

O segundo é a falta de barreiras de entrada, ingresso é muito facil, a grande
m aioria dos professores deseja ter a sua propria academia, entdo o mercado é cheio
de concorréncia potencial; essa dispersdao de empresas impede o crescimento de
um a, pois diluia demanda, e como essas muitas vezes se encaixam no primeiro ou

segundo nivel de organizagdo, ndo conseguem se destacar das demais para um

G arota propaganda do Programa Panico na TV, conhecidas pelo corpo definido

pelo intenso treino de musculacgao.
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possivel controle de mercado; muitos abrem a academia com a intengcdao de crescer,

mas raramente acontece.

O terceiro motivo é que as empresas grandes toleram e protegem a existéncia
de pequenas, principalmente para que estas atendam a parte do mercado que as
grandes ndo querem ter como clientes, a organizagdo da empresa também visa um a
segmentacdao do mercado, eles buscam a parcela da populagdo que |he dé maios
retorno, algumas se voltam para classe A, geralmente as que apresentam o nivel
m ais elevado de organizag¢dao, outras para outras classes; algumas se especializam
em género, como apenas em atender mulheres; outras para objetivos, como
hipertrofia; em alguns casos a existéncia de academias mais generalizadas séao
importantes para dar o impulso inicial no aluno pra a atividade fisica, quando este
obtém um pouco mais de conhecimento que muda o foco ele procura e valoriza o
servigo. Isso acontece muito com as academias publicas em parques e bosques,
servem de porta de entrada para a pratica de atividades. E assim as grandes nao se
deram ao trabalho de elimina-las, pois o mercado de academias ainda tem muito
potencial de crescimento, apenas 1,4% da populagdo é atendida nas academias

(SEBRAE 2014), e as pequenas empresas nao apresentam preocupacao, pois



23

5. POSSIVEIS SAIDAS

Os problemas apresentados anteriormente enfrentados pelas academias podem
ser amenizados com a profissionalizagdo do setor, principalmente da gestdo, assim
estes podem identificar a principal falha dentro de sua empresa, e principalmente

agir de form a eficaz.

5.2. DESCENTRALIZAGAO DO PROPRIETARIO

Pequenas empresas tendem a centralizar todas as decisdes e principais
atividades nas maos do proprietario, como decisdes de investimentos, controle
financeiro, marketing, sendo que alguns ainda atuam como professores, em aulas
coletivas ou em sala de musculagado, atitude comum em “empresas familiares” em
que o proprietarios acabam se satisfazendo com lucros confortaveis, e nédo se
envolver na mobilizagdo de capitais para o crescimento da empresa para nado abrir
mao do total controle das suas firmas; deixando a questdao de estruturagdo da
empresa sempre para segundo plano, e este é quem determina o ambiente de
trabalho.

Com essa atitude centralizadora, os funcionarios acabam se firmando em sua
drea de atuacdo, o gerente acaba sendo multifuncional, mas a sua equipe ndo, estes
acabam assumindo a responsabilidade apenas do seu setor, Hickman (1993, p.63)
diz que “Quando todo mundo em um a organizacao cham a para Si a
responsabilidade de proporcionar um servigco excepcional, isto da um enorme poder
no mercado.” essa responsabilidade mencionada por Hickman pode ser entendida
também como conhecimento sobre as outras areas da empresa como a fungdo de
cada modalidade de atividade fisica oferecida pela academia, como horarios e
valores, coisas simples, mas que podem fazer a diferenca, principalmente em um
setor em que a afinidade entre funcionario e cliente é fundamental e esses acabam
fazendo o p6s e segunda venda.

Essa divisao do trabalho ndao é benéfica pelo tamanho da empresa, que como na
economia ela é restrita pela demanda, a especializagdo de fun¢gdo do professor;
geralmente o que da aula de ginadstica ndo atua na musculagcdo e vice-versa, obriga
este a trabalharem varias empresas, com culturas e valores diferentes.

A qualificagcdo do gestor é importante, porém sozinha nao é satisfatéria, para se
ganhar poder de mercado significante, o treinamento dos funcionarios em formar
“uma equipe multifuncional ajuda a criar um ambiente de trabalho melhor, mais

agradavel” comentario realizado durante a pesquisa (ver anexo).
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A exigéncia com relacdo aos professores tem aumentado como mostra o

comentario retirado do trabalho realizado por Furtado (2009, p.7):

“Tem dezoito anos que estou no fithess, desde os dezesseis anos que dou aula
de ginastica, ndo havia tanta exigéncia em relagdo a documentacado. O professor de
musculagdo era técnico. O professor de ginastica era quem sabia dangar, “ah entédo
sabe dar aula de ginastica”. Hoje em dia ndo é assim. Entdo para entrar numa
empresa, o processo de selegdo ficou mais seletivo, subiu o padradao profissional. Hoje
em dia o professor de ginastica ndo tem que ser um dancgarino, tem de ser um cara
que estuda, que pensa, tem de ser um cara que sabe conversar, tem de ser uma
pessoa que sabe vender [...] No meu ponto de vista, o que melhorou de uns anos
para ca no fithness é a qualificagdo profissional, é o lado adm inistrativo, é a exigéncia

de documentacgao”

(0] desenvolvimento do funcionario mantendo o foco financeiro pode ser
direcionado para uma educa¢cdao para o empreendedorismo, como mencionado
anteriormente, o diploma ndo é mais suficiente para uma colocagao profissional; se
este conseguir gerar valor através do espirito empreendedor que ¢é definido por
Conan (2012) como capacidade de controlar situagbes adversas, aproveita-las,
liderar equipe e, com persisténcia e motivacado, sabe obter resultados. Mudar um
pouco o paradigma educacional, que visa exclusivamente se preparar para o
emprego, mas de melhorar a capacidade individual e coletiva, de gerar valores para
toda a comunidade, de inovar, ser autdénomo e de buscar a sustentabilidade, ou
“espirito de exceléncia” que segundo Falconi (2013) “é ter atitude em tudo que faz,

de querer fazer o melhordo mundo” ter atitude de dono.

5 3. DESENVOLVIMETO DO RELACIONAMENTO

Essa relagao academial/funcionario e funcionario/aluno é Unica, e essa
fidelizagdo dos funcionarios e clientes pode ser uma base para o crescimento da
empresa que ndo pode ser justificado nem reproduzido por qualquer tipo de agcédo da
gestdo e marketing. Conforme teorizado por PENROSE (2006 p.135)A plena
potencialidade de <crescimento fornecida por essa troca reciproca nado sera
necessariamente realizada por qualquer firma em particular, mas, na medida em que
foi realizada, ocorrerd um <crescimento que ndo poderia ser explicado a partir de
mudangas em seu entorno”

A academia também atua como escola para o aluno, estendendo o pensamento
de conhecimento tacito, discutido com relacdo aos professores anteriormente, para
os alunos vemos que também se reduz custos mantendo o aluno na academia ao

invés de buscar alunos novos, e profissionais produtores de <conhecimento
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conseguem identificar tendéncias de consumo para acompanhar o consumidor,

evitando que eles procurem por novidades na concorréncia.

54. MARKETING CULTURAL

A preocupacdo da empresa em inserir em seu modelo de negdécio a questao
social pode ser uma estratégia de marketing eficaz, junto com a globalizagdo veio
uma maior conscientizagadao e preocupacdo com as relagdes das empresas e seus
impactos na sociedade, dentre os problemas como pobreza e injustica, também se
encontra as questdes de responsabilidade comunitdria e o propo6sito social, Kotler
(2010, p.11) denomina isso como marketing <cultural e ainda acrescenta a
importancia do aumento da facilidade de comunicagcdo entre as pessoas com as
redes sociais, como impulsionador da imagem da empresa, “a medida que as midias
sociais se tornarem cada vez mais expressivas, os consumidores poderdo, cada vez
m ais, influenciar outros consumidores com suas opinides e experiéncias”; esse
poder de dissuasdo em fazer negdécio com a empresa pode ir além da segunda

venda para o cliente, pode fazercom que este venda o servigco para outros.
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6. CONCLUSAO

As academias de ginastica sdo empresas prestadoras de servigo, atualmente
m ais relacionadas ao setor de beleza e estética que de saude, mesmo contrariando
a sua definigdo, elas ainda trabalham muito no marketing que saude, e qualidade de
vida estdo diretamente relacionadas ao corpo atlético, estdo inseridas na ditadura da
beleza. Uma tendéncia a ser rompida, pois mesmo com um grande mercado
potencialelas estdo deixando uma grande parcela de demanda insatisfeita. Que sé&o
pessoas que nédo praticam nenhum tipo de atividade fisica, ou que a praticam sem
nenhum tipo de supervisdo de um profissional; e que ndo acham nenhum atrativo

nas academias.

Vemos que estd ocorrendo um rompimento de cultura nas academias, a
qualidade de vida esta sendo revista, agora a longo prazo, a atividade fisica tende a
se direcionar para uma visédo m ais ampla, contida dentro e um sistem a
m ultidisciplinar, o bem estar para o envelhecimento, junto com o exercicio regular,
uma alimentagcdo equilibrada, e também uma vida social ativa, e ao juntar na

empresa esses servigcos promove-se uma valorizagao do setor.

A implantagcdo de servigos complementares a atividade fisica é uma forma de
aumentar a receita da empresa, e para isso a parceria com outros profissionais da
saude, como nutricionistas, médicos ortopedistas, cardiologistas e endocrinologistas
seriam especialidades mais indicadas, e também fisioterapeutas; mas nado precisa
ficar limitada a prestacdo de servigos, a venda de produtos como alimentos para
atletas (m ais conhecidos por suplementos alimentares), roupas, calgados e

assessoOrios para a pratica esportiva sdo grandes fontes de receita.

Além de uma mudanca de visao da empresa, devido ao ajuste ao mercado,
estas estdo sofrendo uma modificagdo na organizagdo da empresa, atualmente esta
em processo de transicdo da fase inicial, onde quase ndo existe uma organizacgéo,
com wuma gestao totalmente desqualificada, formada por proprietarios que tem
algum a afinidade com a area; e o estagio intermediario, onde se encontra a grande
m aioria das academias, onde ha uma busca por desenvolvimento da organizacgéao,
mas ainda de forma amadora, onde o proprietario centraliza todas as decisdes, e por
fim uma empresa com a gestdo totalmente profissional, com divisdao de trabalho

eficiente, onde cada setor apresenta um responsavel.

Depois do grande crescimento do numero de empresas, agora ira iniciar um a
nova fase, de crescimento da qualidade, com inovagdes e amadurecimento do setor,
que pode ser melhor estudada, ja que este trabalho é uma especulacgdo inicial sobre
o desenvolvimento que esta ocorrendo na organizacgao das empresas e

consequentemente reflete no mercado em que elas estdo inseridas.
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ANEXOS

Sintese da pesquisa qualitativacom professores de educacéao fisica.

- Vocé acha importante complementar a faculdade com algum <curso? Pretende

fazer? Por que ainda nédo fez?

Todos responderam que acham importante complementar a faculdade; alguns
fizeram ou pretendiam fazer dentro da educacao fisica, fisiologia, personal trainer,
portadores de necessidades especiais foram os mais citados; e de areas
complementares como nutricdo, psicologia, e gestdao. Os motivos por ndo terem feito
ainda foi principalmente o custo/ beneficio, alegando que alguns cursos nédo teriam
retorno financeiro que justificasse, outro motivo foi de ndo ter o curso em Curitiba,
apenas Rio/S&do0 Paulo, que encareceria ainda mais. Foicitado também treinamentos
em aulas de ginastica como os fornecidos pela Body Systemsz, que também foi
m uito criticado por outros professores por serum sistema em que o professor decora

coreografia sem ter o conhecimento da atividade realizada.
-Como se mantém atualizados? Internet, revistas, costum a ler artigos académicos?

A principal forma de se atualizarem ¢é por periddicos académicos, conversas
informais com amigos/colegas de profissdo; muitos informaram que os proéprios
alunos trazem novidades, que gerou uma agitagdo durante a pesquisa com a

facilidade de obter informagdes, nem sempre de boa qualidade, um deles comentou

“ “

a internet é um vildo”, outro disse: se eu vou no médico, eu nao prescrevo meu
medicamento, entdo nado faz sentido o aluno montar o treino que eu estudei para

fazer”

- Estdao satisfeitos com a profissdo? Previsdo para o futuro: sair da area? Montar a

propria academia?

Alguns disseram que sim, veem que o futuro da profissdo é ter a sua propria
academia, mas que o mercado atual ndo esta interessante montar uma academia,
um investimento muito alto para um risco alto também; outros disseram que terao
que trabalhar em outro ramo e atuar como professor como segunda opgédo, buscar
uma 4area com maior retorno e atuar na educacao fisica “s6 por lazer”. Os
professores de ginastica sdao os que mais tem esse tipo de problema, pois tem um a
vida util baixa, um deles relatou que em 4 anos dando aula ja sentiu seu rendim ento

baixar em 25%

Body Systems é a empresa representante das Les Mill no Brasil, que oferece
treinamento forte de professores de ginadstica, sistema é baseado em aulas com

coreografias, que sdo atualizadas trimestralmente, através de DVD com o0os novos

movimentos em video.
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- Trabalham em mais de uma academia? O que os motiva para trocar de academia?

O que os motiva a ficar?

De todos os 14 entrevistados apenas 2 trabalham em apenas uma academia,
mas esse numero reduziu, pois um deles comecgcou recentemente a trabalhar em
mais uma academia; o outro permanece em apenas uma por ocupar um cargo de
diregcdo. Os principais motivos ao analisar a empresa para trabalhar ¢é a
renumeragcdo, o cumprimento com as leis trabalhista (como registro em carteira,
pagamento em dia, férias e 13° salario); o principal motivo de trocarde empresa com
frequéncia por ser a oportunidade de obter aumento salarial, acima do dissidio anual
do sindicato, mas pensaria melhor se houvesse investimento na sua carreira, seria
um a outra forma de valorizagdo,e o principal motivo para ficar em uma academia é o
ambiente, relacionamento com os outros funcionarios, com a coordenacdo e diregédo
e com os alunos; um dos professores disse que recebe um pouco menos do que o
mercado oferece por ter iniciado sua carreira na academia e ali conhecia todo
mundo, e ndo sabe se trocaria por outra pormedo de que a “galera ndo me curta”. A
formacdo de uma equipe com boas relagbes e camaradagem também ¢é importante
“uma equipe multifuncional ajuda a criar um ambiente de trabalho melhor, mais

agradavel; assim fica mais facilum professor substituir outro quando necessario”

-Vocé vé a academia como escola? Formadoral/incentivadora de conhecimento?

Todos disseram que a academia foifundamental para a formagcdo académica,
por poder fazer estdagio, mas que ndo passa disso, e que essa interagdo de
professor e estagiario é boa para ajudar na atualizagdo do professor mais antigo,
mas ndo sabem de outra forma que a academia pode atuar como escola; pode atuar
como disseminadora de conhecimento através de grupos de discussdo. Alegaram
também que o investimento no desenvolvimento do profissionalndo é viavel para a
academia, afirmaram que “o aluno nédo vé” e que profissionais com mestrado por
exemplo tem um custo muito maior e perguntam: “Quem pagaria por isso? O aluno?
Para o aluno o fisico é m ais relevante, até a qualidade de vida que a midia divulga é

voltada de mais para a estética”.

-Vocé sabe identificar as necessidades/expectativas do aluno?

Todos confirmaram que a realizagdo da avaliagédo fisica é fundamental para
reconhecer as necessidades e expectativas do aluno, que o aumento da midia sobre
o assunto leva as pessoas a se informarem mais, mas nem sempre essas
informagcdes geram conhecimento sobre a realidade, estd cheio de aplicativos para
celular sobre a atividade fisica, videos na internet do tipo fagca em casa, revistas que
passam o treino das famosas, “vem aqui uma mulher que trabalha, casada com
filhos, que nunca treinou e espera ficar como a Juju (panicat); a gente tem que ser
claro e dizer que nédo é possivel, a mulher vive exclusivamente para o corpo dela, e

dizer para a aluna pode melhorar muito o corpo dela”.
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Apontaram também aqueles alunos que ndo sabem o que estdo procurando,
que estdo passando por mudangas em alguma fase da vida, como mudancga de
cidade, trabalho, divércio, que acabam procurando na academia uma fuga, sair um
pouco da realidade; “As academia estdo virando os botecos de antigamente, se a
pessoa queria se distrair, esquecer dos problemas e conversar ela se reunia em
bares e hoje temos isso na academia, ndo estdo buscando nem estética, nem
qualidade de vida; e ela acaba encontrando nesse meio uma motivagcdo para poder
mudar de habito e comecar a viver uma vida mais saudavel’”, que sado identificadas
pelos professores durante a anamnese, estes relataram alguns casos de avaliagao
fisica, que ao perguntarem qual é o objetivo uma senhora disse que queria
emagrecer e perder barriga, depois ao ser questionada sobre histéorico médico ela
informa ao avaliador que esta iniciando a atividade fisica por orientagdo médica para
controlar a hipertensdo; outro caso é que um homem diz que precisa fazer

fortalecimento muscular no joelho, mas que ndo quer treinar perna.

- Como sdao as academias na questdo de gestdo? Alguma tem algum tipo de

padronizacédo de atendimento?

Esse tépico gerou divergéncia entre os professores, causada principalm ente
por falta de conhecimento em gestdo, alguns dizem que tem que ser padronizado o
atendimento, que tem que ter o padrdao fixo desde a recepgdo até a limpeza,
principalmente com os professores, com fiscalizagdo rigorosa, mencionaram que
existem academias em Curitiba que as salas sdo, monitoradas por cameras e se
algum profissional ndo cumpre com as normas sado notificados; sugeriram também a
padronizagcdo na execugdo dos exercicios, para que o aluno que vir em horarios
diferentes, execute o exercicio da mesma forma, ndo conforme o professor do
horéario; este Ultimo ponto foi o Unico apoiado por todos; porém a questdo da
padronizacdo excessiva foi debatida, com a diferenga de formagdo de cada um, que
esta tira a liberdade de pensamento, “padronizagcdo é burra”, que a fiscalizagédo

mencionada acima acaba por tornar o professorem um robd.

A parte gestdo nas academias foi criticada por todos, “algum as academias a
gente trabalha e nem sabe quem ¢é o dono”; falta de critérios para selegdo dos

profissionais; os treinamentos do funcionario novo sd8o0 os que o mais antigo passa.

Roteiro de perguntas para pesquisa com clientes de academias de ginastica

-Por que vocé procurou uma academia?

Grande maioria informou que foi por estética, os que nado foram por esse

m otivo foi por indicagdo médica, e estes a maioria é tem mais de 50 anos.
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- Seu motivo de continuar na academia é o mesmo que a trouxe? Se ndo por que

mudou?

A maior parte disse que ainda nado atingiram os seus objetivos, mas o motivo
inicial ndo é mais o fator mais importante para continuar a frequentar a academ ia,
alguns dizem que é pelo ambiente e amizades que formou no local, outros mudaram
o seu estilo de vida. Um comentario realizado foi “Decidi que atividade fisica para
faria parte da minha vida como o café da manha, costumo dizer que exercicio par

mim é parte do café da manha”

-Como vocé escolheu a academia? Ambiente, amigos, modalidades oferecidas?

As mulheres relataram que buscam variedade e quantidade de aulas de
ginadstica quando vado escolher uma academia; o0os homens ja procuram por
equipamentos, quantidade de pesos para aqueles que treinam mais pesado. Muitos
por indicagdo de amigos, proximidade de casal/trabalho foram as respostas dos

iniciantes em academias, que nao sabem bem o0 que procurar para tomar a decisao.

-Quala importancia vocé da para os professores?

O principal ponto discutido foio modo como o professor cria/altera o am biente
da academia, “a permanéncia nos treinos e na academia conta muito a capacitagédo
de convivéncia”; mas ndo sdo bons motivadores, desafiadores, “Sinceramente...
G ostaria de conhecer um professor assim, que se empenhasse em melhorar cada
vez mais o aluno, mas ndo é isso o que a gente encontra. Acho que isso a gente

encontra mais nos trabalhos de personal.



