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Resumo

Ribeiro, Gabriela. Mulheres no ringue: Qual a razdo das academias de
artes marciais atrairem cada vez mais o publico feminino? Rio de Janeiro,
2017. 33p. Trabalho de Conclusdo de Curso — Departamento de
Administracé@o. Pontificia Universidade Catolica do Rio de Janeiro.

O objetivo deste estudo é identificar a causa do constante crescimento no
namero de mulheres nas academias voltadas para artes marciais. A cada ano,
as mulheres ocupam mais espago na sociedade e executam tarefas e hobbies
gue antes eram concedidos apenas aos homens. O estudo pretende determinar
quais motivagbes e comportamentos foram responsaveis pelo aumento do
interesse feminino na luta. A autora realizou entrevistas de natureza qualitativa
com carater exploratorio, a fim de obter novas andlises e informagfes sobre o

contetdo em questao.

Palavras- chave
Artes marciais, MMA, Muay Thai, Jiu-Jitsu, mulheres, luta, combate,

motivacdo, comportamento do consumidor, emoc¢des, mestre.

Abstract

Ribeiro, Gabriela. Women in the ring: What is the reason behind the
increase of the female public in martial arts gyms? Rio de Janeiro, 2017.
33p. Final paper — Departament of Business Administration. Pontifical
Catholic University of Rio de Janeiro.

The purpose of this study is to identify the reason behind the constant
growth in the number of women in martial arts gyms. Each year, women take up
more space in society and perform tasks and hobbies that were previously given
only to men. The study intend to determine which motivations and behaviors
were responsible for the increase of female interest in this method of fighting/form
of self-defense. The author conducted interviews of qualitative nature and with
exploratory content, in order to obtain new analysis and information about the

matter in question.

Key-words

Martial arts, MMA, Muay Thai, Jiu-Jitsu, women, fighting, combat, motivation,
consumer behavior, emotions, master.
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1 Introducéo

O significado do termo marcial, segundo o Dicionario Aurélio, € um adjetivo
que diz respeito a guerra, bélico ou que se refere a militares ou a guerreiros. Ja a
palavra arte vem do latim ars, e significa técnica. O termo Artes Marciais remete
as técnicas em dirigir o0s movimentos corporais para que possam se sobressair
fisicamente nas guerras armadas ou ndo armadas na defesa pessoal (MORGAN,
1992).

Segundo o mestre de Kung Fu Luis Mello, fundador do Instituto Lohan, as
origens da arte marcial sdo da pré-histéria. O combate armado e desarmado era
um costume tradicional de todas as culturas antigas orientais e ocidentais. O
mestre afirma que o conceito de arte marcial conhecido hoje ndo surgiu na
Grécia e na Roma antiga. Existem registros datados de 3000 a 2500 A.C de
técnicas de combate utilizadas por guerreiros na Mesopotamia. (Globo Ciéncia,
2012)

Apesar de lembrarmo-nos do combate antigo como simbolo masculino, as
mulheres chegaram aos ringues no Japédo e na China antiga como forma de
sobrevivéncia e protecdo as suas familias, assim mostra o site da Gracie Barra,
uma das mais antigas academias de Jiu-Jitsu.

Atualmente, o universo da arte marcial ainda € dominado pelo publico
masculino, desde consumidores a praticantes. Porém, € comum encontrar
muitas mulheres envolvidas neste ambiente, que sempre foi considerado
agressivo e de territdrio masculino. Elas estdo presentes nas academias de artes
marciais atuando em modalidades como o judd, Jiu-Jitsu, boxe, muay thai,
sawate, taekwondo, defesa pessoal, MMA (Mixed Matrtial Arts), entre outras.

O interesse cresce bastante e, atualmente, muitas academias possuem
turmas dedicadas somente as mulheres, como é o caso da Team Nogueira
Recreio (matriz). A academia dispbde das aulas de ladys camp, muay thai
feminino, MMA feminino e defesa pessoal.

De acordo com a Revista Istoé (2009, n° 2058), o numero de mulheres que
guerem praticar a luta dobrou entre 2004 e 2009. Para confirmar esses dados,

em 2016 a Revista Meio e Mensagem mostrou que em 2005 a penetracdo dos



assinantes de TV por assinatura entre esse target era de 18%, mas em 2014 j4
era de 39%.

Daniel Quiroga, gerente de negdécios do Canal Combate acredita que a
entrada da categoria feminina no UFC (Ultimate Fight Club) ajudou muito na
difuséo do esporte. Com 0 aumento da demanda, o canal aposta na transmisséo
de campeonatos totalmente femininos, como o Invicta, e também prepara uma
nova série que colocara o género feminino em destaque, que se chamara
Mulheres na Luta e serd 100% dedicada ao universo feminino. (Meio e
Mensagem, 05/10/2016).

Vé-se, portanto, um aumento significativo do interesse feminino pelas artes
marciais, € o consequente movimento das academias para aproveitar essa
tendéncia.

Para propiciar melhor compreensdao do fenbmeno, faz-se necessario

entender o que leva o publico feminino a se interessar por artes marciais.

1.1. Objetivo Principal

O presente estudo busca entender o que motiva as mulheres a se

engajarem nas artes marciais.

1.2. Objetivos Intermediéarios

Com o propdsito de atingir o objetivo principal, os objetivos intermediarios
do estudo séo:
e Identificar quais objetivos as mulheres buscam ao se engajarem na

pratica de artes marciais;

e Compreender as caracteristicas do publico feminino engajado no

esporte;

e [dentificar o que elas levam em consideragdo em uma academia de luta

ao realizarem a matricula.

1.3. Delimitagéo do Estudo

O presente estudo busca, por meio de uma pesquisa qualitativa, entender

as motivagdes das mulheres cariocas ao frequentar aulas de artes marciais em



academias na zona sul, zona oeste e zona norte do Rio de Janeiro. Foram

entrevistadas mulheres praticantes e mestres de academias.

1.4. Relevancia do Estudo

A justificativa deste estudo esta relacionada a ndo existéncia de trabalhos
académicos sobre o tema vigente, apenas reportagens e noticias que nao
dispdbem de dados e ndmeros para compreendermos a questdo principal do
trabalho.

Os resultados obtidos possuem relevancia para 0s empresarios e
instrutores de academias de artes marciais. As empresas poderéo aperfeigoar as
estratégias de marketing e comunicacdo ao nicho estudado, oferecendo uma
melhor entrega do servigo a esse publico.



2 Revisao de literatura

Nesta sessao, sdo apresentados alguns resumos de teorias que ajudaram
a entender os resultados finais do estudo, comparando a mesma com as
respostas das entrevistas.

Portanto, entenderemos o que mudou nos grupos de referéncia e quais as
motivacbes para que as mulheres se sintam a vontade ao procurarem uma
academia de artes marciais e se a cultura da sociedade em que vivem ajudou na
aceitacdo desse novo hobbie.

Para o que as academias fazem para atrair cada vez mais o publico
feminino, é importante observar e analisar como essas as mulheres chegaram
até o esporte, e 0 que levam em consideragdo no processo de decisdo na
escolha da empresa. Como consequéncia, o resultado deve mostrar como essas
empresas podem trabalhar cada vez mais o marketing e seus servigos de acordo

com a tomada de decisao dessas clientes.

2.1. Motivacéao

A motivagdo é um conceito utilizado muitas vezes para explicar o conjunto
de forgas dentro de uma pessoa responséaveis pelo nivel, direcdo e persisténcia
do esforco despendido em busca de um objetivo. Ela ocorre quando uma
necessidade €& despertada e o0 consumidor deseja satisfazé-la.
(SCHERMERHORN, 1999)

E o processo que faz as pessoas se comportarem da forma que se
comportam. (SOLOMON, 2016).

Solomon (2008) define a forca motivacional como grau de disposicdo de
um individuo de focar suas energias com intuito de atingir determinada meta.

A fim de entender melhor o conceito e sua aplicacdo, muitos pensadores
criaram teorias para estudar a motivacdo nas pessoas. A mais famosa teoria,
que abriu portas para outras futuras, foi a Teoria de Maslow. Abraham Maslow
(1908-1970) afirma que o comportamento motivacional € explicado pelas
necessidades humanas, que sao divididas em uma hierarquia: Fisiologica,

Seguranca, Social, Estima e Auto Realizacdo. Dessa forma, conforme cada uma



dessas necessidades é atendida, a proxima torna-se a dominante. (McGuire,
apud HAWKINS, 2007)

Dentre todas as teorias criadas posteriormente a Maslow, a teoria
escolhida para base do trabalho foi a Teoria das Motivacdes Psicoldgicas de
McGuire (1974).

Em seu estudo, McGuire (1974) buscou determinar quais necessidades
impulsionam determinados comportamentos. Ele propds haver 16 categorias de
motivos de compra, onde é possivel identificar o que o consumidor quer, ou
busca, e o quanto ele quer. (McGuire, apud HAWKINS, 2007)

McGuire (1974) utilizou-se de dois critérios para dividir a motivacdo em
gquatro categorias principais: 0s motivos de compra (cognitivos e afetivos) e a
orientagdo da motivagao (preservagao e crescimento), COmo vemos a segulir.

e Motivos cognitivos sdo os relacionados a necessidade de uma pessoa
ser adaptavelmente orientada para o ambiente e alcancar um significado. O
cliente busca suprir uma necessidade através do pensamento cognitivo, do

raciocinio logico.

e Motivos afetivos sdo relacionados a estados emocionais satisfatérios
para conquistar objetivos pessoais.

Determinado em qual grupo a motivacdo em questédo se insere, 0 proximo
passo é saber se a motivagéo € orientada para preservagao ou crescimento.

e Orientacdo para preservacao enfatiza o individuo como alguém que se
esforca a fim de manter o equilibrio. O consumidor preserva o status quo perante

determinado grupo social.

e Orientacdo para o crescimento enfatiza o desenvolvimento, o

crescimento pessoal do individuo.

Quando as duas dimensbes se cruzam, o resultado sdo quatro grandes
categorias de motivos psicolégicos, cada uma delas contendo quatro
subcategorias de motivos, formando assim 16 categorias de motivos de compra,

conforme demonstrado na Figural.



MOTIVOS ORIENTACAO CATEGORIAS
Para a Consisténcia |Atribuicdo |Categorizagdo|Simbolos
preservacéo
Para o Independéncia |Novidade |Teleologia Utilidade

crescimento

Para a Redugédo de |Auto Defesa do Reforgo
preservagao tenséo expressao (ego
Para o Afirmacao Afiliacdo |ldentificacdo |Modelo

crescimento

Figura 1: Teoria das Necessidades de McGuire

A seguir apresentam-se as descricdes de cada categoria e subcategorias
propostas na teoria, de acordo com Hawkins (2007).
e Motivos cognitivos de preservacao:

Desta forma, o consumidor busca proteger seu status quo perante
determinado grupo através do raciocinio légico.

A categoria consisténcia reflete a necessidade de equilibrio interno do ser
humano, como por exemplo o desejo de comprar e o dever de economizar. Os
consumidores tém necessidade de coeréncia interna, portanto relutam em
aceitar informacdes que estejam em discordancia com seus valores e crencas.

A categoria de atribuicdo refere-se a necessidade das pessoas em
determinar agentes modificadores ao seu redor.

A motivagdo chamada de categorizacdo envolve a habilidade dos
consumidores poderem lidar com mais informacdo de uma vez, criando
categorias.

Por fim, a categoria de necessidade de objeto reflete a necessidade das
pessoas em enxergar simbolos que as permitam fazer referéncia a algo que
sentem e sabem. A partir dos simbolos os individuos criam ideias sobre os

outros.

e Motivos cognitivos de crescimento:

Sao os motivos que levam os consumidores, através de raciocinio logico,

buscarem crescimento pessoal.



A necessidade de independéncia é referente ao querer sentir-se dono de
si, a autonomia e a individualidade.

A categoria de motivacdo novidade é distinguida por pessoas que
possuem necessidade de adquirir e experimentar coisas novas com objetivo de
sair da rotina.

De acordo com a necessidade de teleologia, através do consumo o
individuo atinge um resultado final e um estado final desejado.

A necessidade de utilidade se manifesta por um consumidor dedicado a
resolver novos problemas e descobrir novas informacdes. Essa classificacao
categoriza aquele consumidor que estd sempre aprendendo sobre o que

observa.

e Motivos afetivos de preservagao:

Refletem o comportamento do consumidor que se preocupa com a sua
imagem, orientado para preservacdo do status quo e que utiliza emogéo e
sentimentos na deciséo da compra.

A necessidade de reducdo de tensdo se manifesta no grupo de
consumidores que tenta reduzir o estresse consumindo produtos e servi¢cos que
0 ajudem.

A necessidade de auto expressdo diz respeito a vontade da pessoa
transmitir quem ela € para as outras.

A necessidade de defesa do ego desponta em pessoas que querem
defender e proteger sua identidade.

O quarto grupo corresponde a necessidade de reforco. As pessoas tomam
determinada atitude pois percebem que podem receber algo positivo em troca. E

aplicavel principalmente em produtos e servicos com certa exposicéo publica.

e Motivos afetivos de crescimento:

Refletem o comportamento dos consumidores que utilizam aspectos
emocionais na tomada de decisdo e estdo orientados para 0 seu crescimento
pessoal.

O primeiro grupo dessa categoria € o da necessidade de afirmac&o. E a
necessidade de aumentar a autoestima através de um produto ou servigco

oferecido.



A necessidade de afiliagcdo é o dever de se envolver em relacionamentos
mutuamente benéficos e afeicdo nas relagdes interpessoais, como por exemplo,
frequentar alguns locais com objetivo de se relacionar com outras pessoas.

De acordo com a necessidade de identificacdo, um individuo representa
varios papéis na sua vida, de acordo com determinados contextos, ele se
identifica com pessoas de um grupo e passa a praticar e ter atitudes como as
gue elas tém, para se sentir parte.

Por fim, a necessidade por um modelo € a vontade de basear seu
comportamento em determinados modelos. Essa necessidade explica em parte
a conformidade que ocorre em grupos de referéncia, como por exemplo,
criangas que tomam atitudes parecidas com a dos pais ou responsaveis.

A partir das categorias referenciadas nesta leitura, as entrevistas buscam
identificar quais necessidades as mulheres que se interessam em praticar arte

marcial sentem ao se motivarem a procurar por uma academia.

2.2. Comportamento do consumidor

O comportamento do consumidor é o estudo de como individuos, grupos e
organizagdes selecionam, compram, usam e descartam bens e servigos, ideias
ou experiéncias para satisfazer suas necessidades e desejos. Ele é influenciado
por fatores culturais, sociais e pessoais, sendo o cultural com maior e mais
profunda influéncia. (KOTLER e KELLER, 2012).

A cultura é o principal determinante dos desejos e comportamentos de
uma pessoa. Os individuos acabam adquirindo um conjunto de valores,
percepcdes, preferéncias e comportamentos atraves da vida em sociedade, que
interferem em seus habitos de consumo. (KOTLER e KELLER, 2012)

E importante que os profissionais fiquem atentos aos valores culturais da
regido de interesse para entender qual a melhor forma de penetrar no mercado e
encontrar oportunidades para desenvolver o seu servi¢co ou produto.

Para o presente estudo é importante entendermos também os fatores
sociais, principalmente relacionados aos grupos de referéncia. Grupos de
referéncia sdo aqueles que exercem algum tipo de influéncia direta ou indireta
sobre as atitudes e comportamentos de uma pessoa. Os grupos expdem o0s
individuos a novos comportamentos e estilos de vida, além de influenciarem
suas atitudes e percepcdes. (KOTLER e KELLER, 2012)

Segundo Kotler (2012), as pessoas também sao influenciadas pelos

grupos aos quais ndo pertencem. Os grupos “aspiracionais” sdo aqueles que o



individuo espera pertencer e os grupos dissociativos sdo aqueles cujos valores

ou comportamentos sao rejeitados.

2.2.1. Tomada de decisado

Toda decisdo de consumo que tomamos é uma resposta a um problema.
Em algumas situacbes o processo de tomada de decisdo é quase que
automatico, e as vezes precisa de dedicacdo por parte do consumidor.
(SOLOMON, 2016)

Segundo autor, a tomada de decisdo pode ser dividida entre decisdo
cognitiva, habitual e afetiva.

Na visdo cognitiva, as pessoas integram cuidadosamente o maximo de
informacBes com o que elas ja sabem a respeito de determinado servico ou
produto, compreendem os prés e contras e tomam a sua deciséo.

As empresas que entendem esse processo dos consumidores podem
desenvolver servicos e estratégias promocionais com formatos mais eficazes
voltadas ao seu consumidor final. (SOLOMON, 2016)

Na visdo afetiva, entende-se que muitas das decisbes de compra sao
compelidas pelas rea¢cdes emocionais aos servicos e produtos. Neste caso, 0
sentimento pode servir de fonte de informagéo sobre a decisdo. Se a empresa
faz com que o consumidor se sinta emocionalmente bem, ela se destaca entre

as outras semelhantes em nivel funcional. (SOLOMON, 2016)
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3 Metodologia

Neste capitulo é apresentada a metodologia de pesquisa utilizada para o
presente estudo: o método de pesquisa, as fontes utilizadas e a forma com que
os dados coletados foram tratados.

3.1. Método de pesquisa utilizado

A fim de compreender por que as academias de artes marciais atraem
cada vez mais o0 publico feminino a partir das suas motivacdes e
comportamentos, o presente estudo foi conduzido pelo método da pesquisa
gualitativa com carater exploratorio.

A pesquisa qualitativa ndo se preocupa com a representatividade
numérica, e sim em compreender um grupo social especifico, proporcionando
uma visao melhor do contexto do problema. (GERHARDT E SILVEIRA, 2009)

O carater exploratério tem como principal objetivo desenvolver e
esclarecer conceitos e ideias, tendo em vista a formulagdo de problemas mais

precisos ou hipéteses para estudos posteriores. (GIL, 1999)

3.2. Fontes de informacéo

A selecdo de sujeitos foi realizada a partir da acessibilidade do autor para
com os individuos. Foram entrevistadas exclusivamente mulheres praticantes de
alguma modalidade de arte marcial e mestres de academia que aplicam aulas
para este publico. As entrevistas foram realizadas nas zonas norte, zona sul e

zona oeste do Rio de Janeiro, sem delimitagdo de faixa etéria.

3.3. Procedimentos e instrumentos de coleta de dados

O método utilizado para coleta de dados foi a entrevista individual a partir

de um roteiro inicial estruturado com perguntas que estimulem os respondentes
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a falar livremente sobre a vontade e percepgéo que possuem sobre o aumento
de mulheres praticantes de artes marciais.

Esta técnica permite que o entrevistador crie perguntas complementares
ao desenrolar da entrevista, adquirindo mais informacdes e relevancia para o
estudo. O método possibilita uma andlise mais profunda dos fatores
determinantes destes perfis, detectando tendéncias ndo mensuraveis.

As entrevistas tiveram duracdo média de oito minutos e meio, e foram

realizadas pessoalmente nas academias apds o treino e em alguns casos por

audio do whatsapp.

Entrevistado Duracao (min)
12:06:00
Lidia Audio WhatsApp 07:24:00
Nane Pessoalmente 10:32:00
Tatyana Pessoalmente 13:03:00
Barbara Pessoalmente 08:47:00
Amanda Audio WhatsApp 05:18:00
Manoela Audio WhatsApp 05:29:00
Gabriella Pessoalmente 09:07:00
Leila Pessoalmente 10:34:00
Bruna Audio WhatsApp 05:50:00
Alessandro Pessoalmente 06:48:00
Jansen Pessoalmente 08:27:00
Emerson Audio WhatsApp 05:06:00

Figura 2: Caracteristicas das entrevistas

3.4. Formas de tratamento e analise de dados coletados

Os dados foram analisados a partir da técnica de analise de discurso, que
busca compreender o comportamento do individuo através da interpretacéo do
discurso realizado nas entrevistas.

ApoOs realizadas, as entrevistas foram transcritas pelo autor do estudo, e
comparadas com o referencial tedrico. Durante a transcricdo os aspectos

motivacionais de McGuire, os comportamentos afetivo e cognitivo dos
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entrevistados foram identificados nas falas e classificados para efeitos de

analise.

3.5. Limitag6es do método

O caréter exploratério da pesquisa faz com que os dados obtidos nao
sejam afirmados como verdades absolutas ou representa¢cdes de todo o nicho
escolhido para estudo. Isto acontece uma vez que o numero de entrevistados
ndo representa a populacdo das praticantes de arte marcial, e os dados séo
analisados a partir das percepcdes do autor.

Outra limitag@o se encontra na propria forma de entrevista da autora. Por
ser praticante de arte marcial e ter treinado em algumas academias, a autora do
estudo conhece parte das entrevistadas, o que pode ter gerado um viés ao
realizar as entrevistas, como por exemplo, induzir alguma resposta de acordo

com a percepgédo da entrevistadora.
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4 Andlise de dados

Este capitulo é responsavel por apresentar os resultados obtidos no
presente estudo. Através das entrevistas realizadas, esta sessdo mostra o perfil
dos entrevistados e a andlise do material recolhido, a partir dos conceitos

presentes na andlise de literatura.

4.1. Caracteristicas gerais

As entrevistas foram realizadas com mulheres praticantes de alguma arte
marcial e mestres de academias, a partir de um roteiro semiestruturado (Anexo
1).

Ao todo foram realizadas 13 entrevistas, com 10 praticantes e 3 mestres. A

figura 3 mostra o perfil dos entrevistados:

ldade Aluna/ Mestre Tem,p.o i
pratica

Fernanda 29 Aluna 6 meses
Lidia 39 Aluna 3 anos
Nane 35 Aluna 5 anos e meio
Tatyana 37 Aluna 5 anos
Barbara 32 Aluna 1 ano
Amanda 27 Aluna 9 anos
Manoela 23 Aluna 2 anos
Gabriella 27 Aluna 4 anos
Leila 66 Aluna 6 anos
Bruna 22 Aluna 4 meses

Alessandro 31 Mestre de Muay 5 anos
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Thai

Jansen 35 Mestre de Jiu- 4 anos
jitsu

Emerson 28 Mestre de MMA 2 anos

Figura 3: Perfil dos entrevistados

As alunas entrevistadas séo praticantes de academias localizadas no
Recreio dos Bandeirantes, Barra da Tijuca e Tijuca. Os mestres sdo professores
em academias do Recreio dos Bandeirantes, Vargem Grande e Vargem
Pequena.

As entrevistas com os mestres foram realizadas a partir de uma adaptacao
do roteiro principal feito para as alunas, a fim de obter mais uma visdo da

guestao estudada (anexo 2).

4.2. Motivacao das praticantes

Com proposito de entender e identificar as motivagcdes que levam as
entrevistadas a praticar algum tipo de arte marcial, as primeiras perguntas
fizeram com que as mulheres contassem o motivo e objetivos pelo qual
procuraram a luta.

Analisando as respostas obtidas de acordo com as necessidades de
McGuire, é possivel identificar que a maior parte das entrevistadas séo
motivadas por questdes afetivas, ou seja, suas motivacdes estédo relacionadas a
aspectos emocionais satisfatérios que buscam conquistar objetivos pessoais.
Sete das dez entrevistadas, afirmam que buscam na arte marcial uma forma de
reduzir tensdes e estresses do dia a dia.

Um percentual também significativo das mulheres — 60% — respondeu
que procuram o exercicio como forma de aumentar a autoestima, caracteristica
da necessidade de afirmacéo, e a partir dele conseguem transmitir quem sao as
outras pessoas. Este perfil da necessidade de auto expressao foi bastante
encontrado nas entrevistadas que sentem orgulho de ser praticantes, como
mostrou a Tatyana na fala: “Jamais tive vergonha, pelo contrario, eu tenho
orgulho. Sempre posto meus treinos, tenho orgulho de dizer que pratico e faco

parte da minha equipe”.
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E interessante perceber que, fugindo dos padrdes, em 40% das
entrevistas as mulheres afirmam procurar a luta por vontade de experimentar
coisas novas e sair da rotina. Essa caracteristica € proveniente da necessidade

de novidade, observada na fala abaixo da aluna Leila:
Ha dois anos atras fui treinar Jiu-Jitsu, o Alberto até néo queria
por que ele gostava do Muay Thai, mas eu queria experimentar
novas atividades e sempre achei o Jiu-Jitsu muito interessante.
Quando entrei no tatame eu me encantei, era aula feminina s6
na época... Gostei muito da aula, comprei um kimono, e o Jiu-
Jitsu modificou totalmente minha cabeca.

Por outro lado, todas as entrevistadas buscam atingir um resultado final
desejado a partir da arte marcial, seja ele a perda de peso ou o aperfeicoamento
de técnicas e graduacdo. Essas caracteristicas sédo encontradas na necessidade
de teleologia de McGuire, consequéncia dos motivos cognitivos de crescimento.

As Tabelas 1 e 2 mostram as necessidades de McGuire que foram

encontradas durante a realizacdo das entrevistas.

Motivagﬁeé afetivas encontradas ao pfaticar uma arte marcial

o
AT
e
o
Q
[ @ 7S o
. Q w UT
Entrevistadas ° "5"_ o 2 ®
O w 7 = = =] [}
=] o) Q o £ © c T
] E= - “— A — Q o
o < o o < < = 2
Fernanda X X X
Lidia X v
Nane X
Tatyana X X X X X
Barbara
Amanda X X
Manoela X X X X X
Gabriella X X X
Leila X X X
Bruna X X X

Tabela 1: MotivagBes Afetivas
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MotivagGes cognitivas encontradas ao praticar uma arte marcial

Fernanda X
Lidia
Nane X
Tatyana X
Barbara X
Amanda

Manoela
Gabriella X
Leila X X
Bruna

X [X |IX | X |X | X |X[X[X|X

Tabela 2: Motivagbes Cognitivas

4.3. Mudanca de cultura e influéncias

Durante as conversas € perceptivel que as entrevistadas notaram uma
grande mudanca de cultura por parte da sociedade, relacionada ao preconceito
que existia com mulheres praticantes de arte marcial e que se tornou comum
hoje em dia.

A maior parte das entrevistadas, que treinam ha mais tempo, diz ja ter
sofrido preconceito em algumas situa¢des no inicio das atividades. Diferente do
gue muitos imaginam, o preconceito € proveniente na maior parte das vezes pela
prépria familia e amigos, e ndo por desconhecidos.

Tatyana contou que no inicio sofreu com a opinido de familiares:

Tive muito preconceito por parte da minha familia
guando comecei. Eles falavam que eu iria virar um homem.
Quando eu fui para o primeiro campeonato de jj, vi varias
carinhas torcidas. Depois que eu ganhei a minha medalha de
prata no Gram Slam, muita coisa mudou... Ja ndo tenho mais
esse preconceito na familia.

Diferentes percepcdes sobre a mudanga cultural podem ser encontradas
nos discursos de muitas das entrevistadas. No bate papo com Fernanda, ela diz

achar que a mudanca veio da popularizacdo do MMA:
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Acho que a partir da popularizacdo do MMA, a arte marcial se
tornou uma cultura mais expressiva em nossa sociedade,
desencadeando uma maior busca para execucdo do esporte.
Logo, as mulheres se viram mais predispostas e encorajadas a
experimentarem essa Arte, que por tanto tempo foi evidenciada
a um padrdo de esporte masculino por ser agressivo e explorar
a forca.

Nane acha que a mudanca ocorreu pelo uso correto do marketing nas
academias: “O grupo de mulheres cresceu absurdamente! Especialmente pelo
marketing gerado em cima dos beneficios fisicos, queima de calorias e tal... ”

Quase todas as entrevistadas citaram a midia e uso da imagem de artistas
praticando a arte marcial como maior aspecto de mudanca na cultura da
sociedade. Segundo Tatyana:

Acho sim que a Fernanda Souza, por exemplo, influenciou
muito. Quando ela saiu numa boa forma, falando que praticava
muay thai e que era bom para perder peso. Muitas mulheres
comecaram a praticar, comecou 0 ‘boom’ nas academias.
Sendo que umas ja vao com visdo de competir e outras com
visdo realmente de perda de peso.

Complementando a fala de Tatyana, Gabriella concorda que muitas atrizes
influenciaram parte das mulheres a lutarem:

“Definitivamente o nimero de praticantes mulheres cresceu, muito devido
as pressdes midiaticas e modismo, ja que do nada comecaram a falar muito que
Muay Thai e boxe emagreciam! Dai teve Angélica, Paola Oliveira, Gisele
BlUndchen... todo mundo praticando arte marcial e isso motivou a mulherada,
algumas acabaram tomando gosto e se dedicando realmente ao esporte, outras
continuam dando socos tortos no ar na esperanca de perder uns pneuzinhos. ”

Partindo da opinido da Tatyana e Gabriella, por exemplo, é possivel
considerar que essas mulheres influenciadoras fazem parte do grupo de
referéncia de muitas praticantes que desejam ter o corpo igual ao delas, e por
outro lado fazem parte do grupo aspiracional para iniciantes que buscaram a
academia almejando pertencer a esse nicho de beleza e saude corporal.

Outras entrevistadas, como a Fernanda, tiveram como referéncia alguns
amigos: “Entrei no Jiu-Jitsu por convite de um amigo para fazer uma aula
experimental. Pude analisar que além de trabalhar todas as partes do corpo,
essa arte trabalha muito a mente. Fiquei apaixonada! ” (Fernanda)

Os grupos aspiracionais serviram como ponto de partida para a

engrenagem de algumas mulheres na luta. Ao esperar pertencer a um grupo,
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muitas delas se sentem na obrigacdo de enfrentar a novidade para alcangéa-lo.
Lidia conta que sempre quis ser jiujiteira, pois enxergava nos irmaos uma

vontade de lutar como eles:
O jiujitsu foi um sonho realizado, pois sempre quis fazer (meus
irmé&os séo faixa preta), mas eu ndo encontrava academia com
aulas pra mulheres ou mistas, antigamente o Jiu-Jitsu era um
esporte muito masculinizado, mas também a falta de

tempo/rotina familiar com filhos, atrasou um pouco esse inicio.

4.4. Tomadas de decisdo

Atualmente existem muitas academias voltadas para arte marcial por todo

0 pais. Ao decidir ingressar em alguma delas, surgem algumas questdes

consideradas importantes para algumas mulheres, que devem ser levadas em

conta. Essas decisfes precisam muitas vezes de dedicacdo por parte da
consumidora.

Ao realizar o estudo, a maior parte das mulheres questionadas tomam

decisdes afetivas, ou seja, influenciadas por rea¢cdes emocionais ao servigo. O

Gréfico 1 mostra o percentual atingido na pesquisa.

Tomada de decisdo

m Afetivo = Cognitivo

Gréfico 1: Tomada de Decisédo
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As mulheres que se atentam ao lado cognitivo da decisdo, procuram
professores aptos e experientes, equipamentos modernos e em condi¢gbes de
uso e facilidade nas questdes de ingresso e pagamento.

Essas percepcdes e buscas séo claramente ilustradas na opinido da Lidia:
“Procuro por professores com boa experiéncia, academias com equipamentos
novos e de alta qualidade, além das questbes de facilidade de pagamento e
bons precos. ”

As questbes afetivas citadas nas entrevistas foram relacionadas ao
ambiente acolhedor, sem distincdo de sexo, com espirito de equipe e familia que
a arte marcial proporciona e turmas engajadas que buscam as esséncias da arte
marcial, como argumenta Fernanda.

Hoje, vejo as academias como um ambiente acolhedor,
um local onde deixamos todos os problemas do lado de fora e
apenas focamos no que gostamos de fazer: Treinar; Lutar!
Acho a distincdo de sexo muito importante, pois ajuda no

combate ao preconceito com as meninas que gostam de luta.

4.5. Visao profissional

Foram realizadas entrevistas com mestres de academias com intencéo de
observar se a visdo dos professores corresponde a visao das praticantes de arte
marcial.

Por meio das conversas, é comum entre todos a opinido de que a maior
parte das mulheres procuram a luta para perda de peso, estética e
condicionamento fisico, caracteristicas encontradas nas necessidades de
afirmacao e teleoldgica, mas acabam se dedicando inteiramente as atividades
depois que ingressam. Mestre de Muay Thai, Alessandro enxerga essa mudanca
em suas alunas:

A principio procuram mais por estética, estar com corpo
legal, condicionamento fisico. Depois de um tempo elas
comecam a perceber que a luta da resultado, ndo sé
fisicamente como mentalmente. A luta ajuda nas outras
atividades da vida, e elas acabam tomando tanto gosto que
guerem cada vez mais aprender a técnica.

Todos os 3 professores entrevistados concordam que o preconceito existiu

durante muitos anos, mas que hoje em dia a cultura e midia fizeram com que ele
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acabasse e que a luta se transformasse em um estilo de vida presente na vida
de muitas mulheres.

Emerson possui a mesma opinido que algumas das entrevistadas, ao
perceber que grupos “aspiracionais” motivaram o crescimento da arte marcial no
universo feminino. Essas mulheres comecaram a se interessar pelo esporte,
devido a maior exposicdo que ele ganhou, e comecaram a querer fazer parte
deste grupo.

O numero de meninas que treinam cresceu bastante...
Acho que por conta da expansdo do MMA, hoje é o segundo
esporte mais visto nos Estados Unidos, s6 perde para o futebol
americano. No UFC, Bellator e principalmente no Invicta temos
a presenca de muitas mulheres. A luta se tornou uma profissdo
e as mulheres conseguiram espaco.

Jansen, faixa preta de Jiu-jitsu, concorda que o crescimento surgiu a
partir da necessidade de modelo de algumas mulheres, ao serem influenciadas a
ingressar na arte marcial por artistas e lutadoras profissionais.

Acho que houve influéncia da televisdo e revistas.
Algumas artistas comecaram a praticar e divulgar,
principalmente o Muay Thai para perda de peso e definicdo, e
acho que isso incentivou muitas meninas a procurarem a arte
marcial. Hoje em dia o Canal Combate Transmite direto o
Invicta, que € um campeonato de MMA s6 para mulheres, acho
gue isso acaba gerando mais interesse e mostra que elas
também sdo capazes de competir e chegar a niveis
profissionais.

Uma nova questéo foi levantada pelo mestre Jansen, que nao havia sido
mencionada em nenhuma das outras entrevistas. Na opinido do professor, além
de toda divulgacdo da midia, as mulheres buscam se afirmar na sociedade e
buscar seu espaco, equivalente ao do homem.

Além de toda essa influéncia que eu falei, acho também
gue cada vez mais a mulher ganha mais terreno na sociedade
e ela busca isso cada vez mais. E uma questdo de
socializacdo. Acho que a mulher quer ganhar um espaco, e

mostrar que esté pronta para fazer tudo que os homens fazem.
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5 Conclusdes e recomendacdes para novos estudos

Este trabalho de conclusdo de curso buscou entender a razdo do numero
de mulheres praticantes de artes marciais ter crescido nas academias de luta do
Rio de Janeiro. Com base na Teoria das motivag6es psicologicas de McGuire e
nos conceitos de tomada de decisdo e fatores de influéncia do comportamento
do consumidor, a autora entrevistou um grupo de praticantes e mestres de
academias do Recreio dos Bandeirantes, Vargem Grande, Vargem Pequena e
Tijuca.

Considerando que as questbes levantadas para entrevistar o0s
professores foram adaptadas do questionario realizado com as praticantes, foi
possivel obter insigths semelhantes com os dois tipos de entrevistados.

A partir das 13 entrevistas realizadas e do cruzamento das opinibes de
todos o0s entrevistados com a revisdo de literatura, a autora identificou as
principais motivacdes das mulheres ao procurar ingressar em uma academia em
busca da arte marcial. Nessa analise, pode-se constatar que 60% de todos os
entrevistados concordam que 0s motivos afetivos sdo superiores que 0s
cognitivos, ou seja, as motivacdes dessas mulheres séo relacionadas a estados
emocionais satisfatérios para conquistar objetivos pessoais. Quanto a
orientagdo, entre as necessidades motivacionais afetivas e cognitivas, 60% séo
orientadas para o crescimento, ou seja, sdo necessidades que buscam o
crescimento pessoal do individuo.

Uma opinido unadnime entre todos os entrevistados é a de que a
necessidade de teleologia é a forca maior para o crescimento da procura pela
luta no universo feminino. Nesta teoria, através do consumo de um servico ou
produto, o individuo alcanca um resultado final e um estado final desejado. Em
todas as entrevistas realizadas a autora identificou que as mulheres ingressavam
na luta com objetivo de perda de peso e melhoria na salde e/ou aprender a
técnica. A procura pela luta como forma de emagrecimento apareceu em todas
as respostas e esta diretamente ligada & necessidade de afirmacdo, onde o
individuo busca aumentar a autoestima com o servigo consumido.

E importante destacar que apesar deste objetivo inicial, todas as

entrevistadas afirmaram se apaixonar pela arte marcial e que a partir de entdo
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buscaram aperfeicoar as técnicas e, sete das dez entrevistadas, também
buscaram aprender uma nova modalidade na luta.

A partir da andlise de dados, foi possivel concluir que todos os
entrevistados, mestres e alunas, concordam que o preconceito com mulheres
que lutam j& existiu, mas que hoje em dia ndo existe mais. Sete entrevistadas,
que praticam algum tipo de arte marcial ha alguns anos, afirmaram que ja
sofreram preconceito, mas que hoje em dia sentem orgulho de falar e mostrar
que lutam. De acordo com os questionamentos, existe uma percepc¢éao diferente
da sociedade referente as mulheres, resultando no fim do preconceito.

Além disso, o principal fator considerado pelas interrogadas para o
aumento da procura pela arte marcial, foi a intervencdo de midias sociais e
canais de televisdo. A partir da midia, a luta foi exposta por muitas modelos e
artistas como forma de emagrecimento, definicho e saude, e essas
influenciadoras e seus estilos de vida acabaram servindo de modelo para muitas
meninas. Na televisdo, 0s canais passaram a exibir campeonatos de arte marcial
com grandes nomes femininos nos cards principais dos eventos e campeonatos
realizados apenas por mulheres. Essas artistas e lutadoras fazem parte do grupo
de inspiracdo e desejo da maior parte das entrevistadas, ou seja, os chamados
grupos de referéncia e aspiracionais.

Apls todas essas percepcdes e consideracdes compreendidas no
estudo, foi possivel identificar que a tomada de decisdo ao ingressar em alguma
academia é na maior parte das vezes relacionadas as emoc¢des das mulheres,
ou seja, elas buscam um ambiente acolhedor, com foco na esséncia da arte
marcial e com espirito de unido.

O presente estudo pode mostrar que a arte marcial ndao distingue sexo e
nem idade. As mulheres conseguiram seu espaco na luta, e estdo dispostas a
aprender novas habilidades e explorar novidades a cada dia que passa.

De modo geral, os objetivos principais e intermediarios foram
alcancados com as pesquisas e analises realizadas. As motivacdes e
comportamentos das consumidoras foram  esclarecidos para
compreensao da questéo principal, o porqué do constante crescimento do

numero de mulheres nas academias focadas em arte marcial.
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5.1. Sugestdes e recomendacdes para hovos estudos

Como sugestao para futuros trabalhos sobre o tema, a autora aconselha
gue sejam realizadas entrevistas em academias localizadas em periferias ou
academias com projetos especiais para alunos que ndo possuem condicoes de
pagar uma mensalidade. Com a restricdo dos bairros onde as entrevistas foram
realizadas, o estudo obteve um resultado que pode ser diferente ao questionar o
publico feminino com menor poder aquisitivo.

Outra sugestdo € que sejam realizadas mais entrevistas com mestres de
artes marciais, pois existem insights e percepc¢des diferentes que podem néo ter
sido encontradas no presente estudo, por ter tido foco nas entrevistas com as
praticantes.
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Anexo 1 Roteiro semiestruturado para entrevistas com as
praticantes

Breve introdugéo, explicando o destino das entrevistas e informando que
as mesmas seriam gravadas.

Nome

Idade

Qual luta pratica? Por que decidiu comegar a praticar?

Quais objetivos vocé buscou ao comegar a praticar essa arte marcial?

O que especificamente vocé acha necessario em uma academia de luta?

Ao procurar a academia, vocé levou em consideracdo ter ou ndo uma
turma apenas de mulheres?

Vocé possui alguma inspiracao ou ja possuiu quando comegou a praticar?

Sente algum preconceito por ser praticante? Acha que hoje em dia o grupo
de mulheres praticantes cresceu? Por que?

Em algum momento vocé sentiu vergonha de falar que lutava? Ou pelo

contrério, possui orgulho e prazer de mostrar seu novo hobbie?
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Anexo 2 Roteiro semiestruturado para entrevistas com os
mestres

Breve introducgéo, explicando o destino das entrevistas e informando que
as mesmas seriam gravadas.

Nome

Idade

Vocé é mestre de qual arte marcial?

Na sua opinido, quais objetivos das meninas que praticam alguma arte
marcial?

Vocé acha que elas levam em consideragéo treinar apenas com mulheres?

O gue vocé acha que elas consideram ao procurar uma academia voltada
para arte marcial?

Vocé percebe gue rola algum preconceito com essas meninas?

Vocé acha que hoje em dia cresceu o niumero de praticantes? Por que

vocé acha isso?



