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Resumo

Del Castillo, Eduardo. Avaliar a gestdo de negdcio dos PersonaisTrainers. Rio de
Janeiro, 2019. Numero de paginas p.44 Trabalho de Concluséo de Curso -
Departamento de Administracdo. Pontificia Universidade Catélica do Rio de Janeiro.

Quando se trata de academias, o Brasil se destaca no mercado fithess como o
segundo maior mercado no mundo segundo a Associa¢édo Brasileira de Academias -
ACAD Brasil (2017), perdendo somente para os Estados Unidos.

A International Health, Racquet&SportsclubAssociation — IHRSA (2017), mostra
gue o Brasil possui a quarta maior populacdo mundial frequentadora de academias.

Entretanto, o pais apresenta uma frequéncia de 4% da populacdo brasileira.
Ainda com um mercado em crescimento e promissor, porém ainda com valor gerado
pouco percebido no que se refere aos estabelecimentos e seus profissionais atuantes.

Com isso, o presente trabalho consiste em estudar a gestao estratégica utilizada
pelos empreendedores — profissionais liberais do mercado de Personal trainers. Para
tal comprovacéo foi feita uma pesquisa exploratéria qualitativa através de entrevista com
10 professores com graduacdo em educacdo fisica e atuantes em academia e/ou
espacos abertos como Personal trainer. Compreender se os Personal trainers possuem
perfil empreendedor e quais desafios enfrentam para desenvolver sua atividade
profissional como um negocio.

Palavras-chave
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Abstract

Del Castillo, Eduardo. Avaliar a gestao de negdcio dos Personais Trainers. Rio de
Janeiro, 2019. Numero de paginas p.44 Trabalho de Conclusdo de Curso -
Departamento de Administracdo. Pontificia Universidade Catdlica do Rio de Janeiro.

When it comes to academies, Brazil stands out in the fithess market as the second
largest market in the world according to the Brazilian Association of Academies - ACAD
Brasil (2017), losing only to the United States.

The International Health, Racquet &Sportsclub Association - IHRSA (2017), shows
that Brazil has the fourth largest population attending academies worldwide.

However, the country has a frequency of 4% of the Brazilian population. Still with
a growing and promising market, but still with little perceived value with regard to
establishments and their working professionals.

Therefore, the present work consists of studying the strategic management used
by the entrepreneurs - liberal professionals of the personal trainers market. To this end,
a qualitative exploratory research was conducted through an interview with 15 professors
with a degree in physical education and academics and / or academics open spaces as
a personal trainer. Understand if the personal trainers have an entrepreneurial profile
and what challenges they face to develop their professional activity as a business.

Key-words: Entrepreneurial profile, Entrepreneurship, Personal trainer
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1. Introducéo

A International Health, Racquet&SportsclubAssociation-(IHRSA, 2017), mostra
gue o Brasil possui a quarta maior populacdo mundial frequentadora de academias,
entretanto, o pais apresenta uma frequéncia de apenas 4% da populacao brasileira de
clientes de academias, um mercado em crescimento e promissor.

Segundo o livro Atlas do Esporte no Brasil (2001), o Brasil € um dos paises
lideres no desenvolvimento dos Personal trainers, e muito pode ser percebido pelo
crescimento desta atividade nos Ultimos anos. Associacdo Brasileira de Academias —
ACAD (2017) apresentou alguns dos relevantes numeros do mercado fitness no Brasil
comprovando assim, as informacdes do Atlas publicado ha mais de quinze anos atras.
Segundo o estudo da Associagdo, o Brasil conta com mais de 33 mil estabelecimentos
dedicados a atividade fisica em funcionamento, sdo mais de 8 milhdes de alunos
matriculados, o que gera uma receita de US$ 2,5 bilhdes. Mesmo com esses hdimeros
atraentes, o Brasil possui uma baixa taxa de retengéo dos alunos apds um ano, 3,7%.
Esta baixa retencdo de alunos possui como um dos fatores primordiais, a falta de
atencdo dos professores contratados para atendimento aos alunos em sala pelas
academias.

Podemos destacar também, o fato dos estabelecimentos ndo acompanharem o
crescimento dos profissionais que se gradua em educacao fisica a cada ano. Apenas
para mensurar isso, temos a cidade de Sao Paulo e regido metropolitana que se
integram ao mercado, 2,5 mil educadores fisicos por ano, e no Brasil, segundo dados
do Conselho Regional de Educacéo Fisica — CONFEF, mais de 20 mil. Devido a ampla
concorréncia e a baixa remuneracao desses profissionais, € comum eles trabalharem
em dois ou trés periodos para obter uma renda para poder viver.(CONFEF, 2017)

O mercado fitness forma mais profissionais do que a capacidade de absorcéo
destes pelas academias. Esse cenario exalta a demanda pelo personal trainer, o que é
grande oportunidade para os educadores fisicos que podem ganhar valores de até 10
ou 20 vezes a mais em relacdo aos outros que trabalham apenas em uma academia.

No ambito das academias € possivel presenciar grande oferta de personal
trainers, e embora o referido mercado esteja em crescimento a percepcdo de valor
gerado pelos servigos prestados pelo profissional ainda € ndo é clara o suficiente para

garantir a conquista e retencédo de clientes. A atividade de personal trainer pode ser



considerada um empreendimento baseado no perfil empreendedor de quem a

desempenha e nos desafios caracteristicos da profissdo?

1.1 Objetivo Principal

Compreender se os personal trainers possuem perfil empreendedor e quais

desafios enfrentam para desenvolver sua atividade profissional como um negécio.

1.2 Objetivos Intermediarios

Para atingir o objetivo principal proposto, e em consequéncia responder a
pergunta de pesquisa, este estudo prevé como objetivos intermediarios a serem
alcancados:

oRevisdo da bibliografia sobre empreendedorismo e perfil empreendedor;

oMercado brasileiro da atividade personal trainer;

oRevisdo da bibliografia sobre o Modelo de Negdcios — Business Model

Generation;

1.3 Delimitagcao do Estudo

Este trabalho buscou especificamente compreender o perfil empreendedor dos
personal trainers e o0 modelo de negécios utilizados pelos mesmos.

Nao foi considerada a gestdo das academias as quais esses profissionais estao
associados. A pesquisa que suporta este estudo foi realizada com professores formados
em Educacéo Fisica, atuante no mercado de Personal traine r— PT com mais de dois
anos de experiéncia e atuante em ao menos uma unidade da rede de academias
BodyTech.



1.4 Justificativa / Relevancia do Estudo

O setor fithess é um tema que esta em discussao devido ao seu alto crescimento
no mercado e aumento gradativo dos seus beneficios, cada profissional da &rea, atuante
em PT, necessita de condicBes administrativas para gerenciar seu negaécio.

Este estudo é relevante para administradores, profissionais liberais e Personal
trainers uma vez que aborda perfil, desafios e modelo de gestdo de um empreendimento

baseado em uma atividade profissional.
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2. Referencial Teodrico

2.1Empreendedorismo

A relacdo entre a inovacdo, a criacdo de novos mercados e a acdo de

empreendedor € descrita por Schumpeter no livio A teoria do Desenvolvimento

Econdbmico como:

“E contudo, o produtor que, via de regra, inicia a mudancga
econdmica, e os consumidores, se necessario, sdo por ele
‘educados’; eles sdo, por assim dizer, ensinados a desejar
novas coisas, ou coisas que diferem de alguma forma
daquelas que tém o habito de consumir”
(SCHUMPETER,1997, p. 10)

A expressao “destruigao criadora”, considerando a mudanga de antigos produtos

e habitos de consumir por novos, foi um passo dado por Schumpeter ao desenvolver a

teoria do processo do desenvolvimento econémico.

“Se falarmos em empreendedorismo, temos que
mencionar o termo inovagdo, que € um instrumento
especifico do espirito empreendedor e tem a capacidade
de criar novos recursos. (...) A inovagdo sistematica,
portanto, consiste na busca deliberada e organizada de
mudancas, e na analise sistematica de oportunidades que
tais mudancas podem oferecer para a inovagéo econémica
ou social”. (DRUCKER, 1987, p.39-45)

Segundo Drucker (1998) os empreendedores ndo causam mudancas, mas sim

exploram as oportunidades que as mudancas ambientais criam (por exemplo:

tecnologia, socioculturais etc.). Portanto, o empreendedor na realidade identifica a

oportunidade e em funcéo disso provoca uma mudanca em resposta a esta.

Deste modo, Shane e Venkataraman (2000) definem empreendedorismo “como

uma area de negdcios, que busca entender como surgem as oportunidades para criar

algo novo (novos produtos ou servi¢os, novos mercados, novos processos de producdo

ou matérias primas, novas formas de organizar as tecnologias existentes) ”.
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Mintzberg (2000) considera que o empreendedorismo é uma “escola de
pensamento”, caracterizada pela formulacdo de estratégias como um processo
visionario. O empreendedor tem pensamentos, atitudes e comportamentos proativos
guanto a sua responsabilidade em relacdo a visado de futuro de sua organizacao.

Para Britto e Wever (2003) o empreendedorismo é dado como um efeito mundial,
onde organizacbes privadas e publicas estdo investindo em Pesquisa e
Desenvolvimento, promovendo assim, investimentos em novos empreendimentos e nas
préprias empresas com principio de melhoria qualitativa na vida da populacgéo.

O empreendedorismo € o0 engajamento de pessoas e processos que faz com que
ideias se tornem oportunidades. O desenvolvimento dessas ideias colocadas em préatica
de modo eficaz, leva a uma criacdo de empreendimentos e sucesso (DORNELAS,
2008).

Os pensadores mais recentes defendem que o empreendedor é lider no processo

de desenvolvimento econdmico, conforme € possivel verificar na citagcéo abaixo:

“Os economistas percebem que o empreendedor é
essencial ao processo de desenvolvimento econémico, e
em seus modelos estdo levando em conta os sistemas de
valores da sociedade, em que sdo fundamentais os
comportamentos individuais dos seus integrantes. Em
outras palavras, ndo havera desenvolvimento econémico
sem que na sua base existam lideres empreendedores.”
(BAGGIO & BAGGIO, 2014)

Baggio & Baggio (2014) defendem ainda que, o empreendedorismo é a arte de
‘fazer acontecer’ com criatividade e motivagao projetos pessoais ou organizacionais, em
resposta as oportunidades e riscos, assumindo um comportamento proativo.

Portanto, para os autores o empreendedorismo é o despertar do individuo para o
aproveitamento integral de suas potencialidades racionais e intuitivas, buscando
autoconhecimento e aprendizado continuo, possibilitando novas experiéncias € novos

paradigmas.

2.2 Perfil Empreendedor

Para Dolabela (1999), as caracteristicas empreendedoras podem ser adquiridas

e desenvolvidas e a preocupacéao de identificar o perfil do empreendedor de sucesso
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auxilia no processo de aprender a agir, adotando comportamentos e atitudes adequadas

para se tornar um.

Bernardi (2003) explica como atributos de um perfil empreendedor possuir feeling
para oportunidades, ser influente, ter agressividade e vontade de realizacéo,
autoconfianca, dinamismo, independéncia, persisténcia, criatividade, ndo se abalar com
frustracBes, disposicdo para correr riscos, lideranca, equilibrio e habilidade de
relacionamento.

Segundo Brito, Pereira e Linard (2013) o que identifica uma pessoa
empreendedora é seu espirito empreendedor composto pelas seguintes caracteristicas:
necessidade de realiza¢do, disposicao para assumir riscos e autoconfianga.

As pessoas com maiores necessidades de realizacdo apresentam-se competitivas
querendo sempre obter altos padrées de exceléncia e tendem a serem responsaveis
por suas proprias atribuicdes e apresentam a ambi¢cdo como caracteristica perceptivel.
Conforme tal necessidade de realizacdo é gerada, esses mesmos empreendedores
estdo propensos a assumir riscos.

O risco que o empreendedor esta disposto a tomar é diretamente relacionado com
a autoconfianca. Os desafios que as pessoas empreendedoras se deparam, sédo de
tamanho controlado a ponto de que sua autoconfianga supere as situacdes em que se
deparam.(BRITO, PEREIRA e LINARD, 2013)

O estudo relacionado ao comportamento do empreendedor criado pelas
Organizacdes das NacBes Unidas - ONU, é focado nas caracteristicas e no
desenvolvimento de gestores e pessoas lideres que almejam tal desenvolvimento
de atributos empreendedores.

O estudo defende dez caracteristicas principais exploradas por um
empreendedor de sucesso, séo elas:(EMPRETEC, SEBRAE, 2010)

Caracteristicas relativas a atitude:

1- Busca oportunidades e toma a iniciativa: 0 empreendedor faz o que deve ser feito
antes de ser requerido ou ordenado, toma atitude para expandir o negécio,
antecipa o que ha de novo para comecar um empreendimento.

2- Corre riscos calculados: analisa as op¢fes existentes, tem atitudes para controlar
os resultados, as decisfes sdo baseadas para 0s riscos serem moderados.

3- Exige qualidade e eficiéncia: age de maneira a realizar a¢cbes, faz com que os
trabalhos sejam entregues no tempo correto e que atenda aos padrbes de
qualidade.

4- E persistente: o empreendedor atua frente aos grandes problemas, admite

responsabilidade pessoal pela atuacéo necessario para atingir metas e objetivos.

13



5- E comprometido: faz tudo que for necessario para concluir as metas que foram
tracadas, se aperfeicoa em reter os clientes satisfeitos e prioriza a boa vontade a
longo prazo, acima do curto prazo.

Caracteristicas relativas ao planejamento:

6- Busca de informacbes: estd sempre a procura de novos métodos e novas
informacdes para desenvolver melhor o trabalho.

7- Estabelecimento de metas: as pessoas com caracteristicas empreendedoras,
estabelecem metas e objetivos desafiadores.

8- Planejamento e monitoramento sistematico: segmenta processos de grande
magnitude em pequenos processos com data de entrega, frequentemente
reavalia os processos de acordo com o0s resultados e se necessario muda a
estratégia, dados financeiros séo recursos chave para tomada de deciséo.

Caracteristicas relativas ao poder:

9- Persuaséo e rede de contatos: o empreendedor utiliza estratégias para influenciar
ou persuadir pessoas. Trabalha com pessoas chave, age para desenvolver e
manter relagcbes comerciais.

10- Independéncia e Autoconfianca: o empreendedor busca autonomia em relagéo
a normas e controles de terceiros, mantém seu ponto de vista, expressa

confianga na sua prépria capacidade de enfrentar um desafio.

O relatério Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2017) € uma pesquisa

internacional a respeito do empreendedorismo e coordenada pelo Global

Entrepreneurship Research Association (GERA) realizada desde 1999, com

participacao de mais de 100 paises. No resultado do ano de 2016, o relatorio identificou

gue 65 paises correspondem a 70% de toda populacdo mundial e 83% do produto

mundial.
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Grafico 1 - Taxas' de empreendedorismo segundo estigio do empreendimento TEA, TEE, TTE

- Brasil (% da populacéo adulta)

39

Percentual da populagdo adulta
(18 a 64 anos)
N
w
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==Cm=Empreendedores Iniciais == Empreendedores Estabelecidos Total de Empreendedores

Fonte: GEM (2016)

Conforme o gréfico, o Brasil atingiu em 2016 o segundo maior nimero Total de
Empreendedores —TTE de sua série histoérica, ou seja, 36% da populacdo possui algum
tipo de relacionamento com alguma atividade empreendedora.

Baggio & Baggio (2014) defendem que o Brasil possui uma das maiores riguezas
naturais do mundo, porém nao explorada: “o potencial empreendedor dos brasileiros”.
Apesar de ser grande este potencial ele hoje ndo é explorado pela nacéo, pois existem
representativos obstaculos no ambiente empreendedor do pais. Dentre os principais
obstaculos Fillion (2000) considera seis deles: autoconfianga; falta de confianca que
existe entre os brasileiros; necessidade de desenvolver abordagens préprias ao Brasil
(que correspondem as caracteristicas profundas da cultura brasileira); falta de disciplina
(condicdo da superacdao dos trés primeiros obstaculos); necessidade de
compartilhamento e a burocracia (FILLION, 2000, p. 33).

2.3Crescimento do numero de Personal Trainers no Brasil

Em 2016, o CREF divulgou relatérios de gestdo no Portal Transparéncia com os
indicadores de desempenho, demonstrando o aperfeicoamento profissional, com o
objetivo de promover a atualizacdo e complementacdo da formacao dos profissionais
de Educacao Fisica.

Considerando os dois ultimos anos divulgados (2016 e 2017), podemos ver um
grande aumento dos participantes do estudo dos profissionais de personal trainers, onde
anteriormente tinha um total de 85 profissionais e na pesquisa subsequente 399

personal trainers participantes, um aumento superior a 400%, conforme tabelas 1 e 2.
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Tabela 1: Indicador de Desempenho: Aperfeicoamento Profissional

- 2016

EDUCACAO FISICA ESCOLAR 38 NITEROI - RJ
TREINAMENTO FUNCIONAL 42 NITEROI - RJ
PERSONAL TRAINER 48 NITEROI - RJ
EDUCACAO FISICA ESCOLAR 23 NITEROI - RJ
TREINAMENTO FUNCIONAL 40 NITEROI - RJ
PERSONAL TRAINER 37 NITEROI - RJ
CAMPOS DOS

COMO AS CRIANCAS APRENDEM 27 GOYTACAZES - RJ

TREINAMENTO DE FORCA
APLICADO AS PRINCIPAIS 44 ﬁf:fﬂ\?zqsﬂ??sn .

Fonte: CREF (2016)

Tabela 2: Indicador de Desempenho: Aperfeicoamento Profissional

- 2017

TEMAS DE ATUALIZACAO

PARTICIPANTES LOCAL

Artes marciais na escola 19 Niter6i-RJ
Atendendo ¢ entendendo o cliente fitness 24 Campos dos Goytacazes- RJ
Campo Grande-RJ /
Atividades aquiticas do bebé até 7 anos 155 Jacarepagua-RJ / Thjuca-RJ /
Iraja-RJ / Espirito Santo-ES
Avaliagdo fisica e prescrigdo de exercicio 68 Guarapan-ES
Brincar ¢ Aprender: A Importincia do ludico para a 25 Campo Grande-R)
iniciacdo esportiva
Campo Grande-RJ / Centro-
Personal training 329 RJ /Lagos-R] / Barra-RJ /
Serrana-RJ
Personal training: Como transformar seu sonho em 70 Campo Grande-RJ / Niteréi-

realidade financeira

RJ

Fonte: CREF (2017)

Em setembro de 2018, o CREF — Conselho Regional de Educacéo Fisica, divulgou

uma reportagem onde explicava que os profissionais educadores fisicos corriam certo

risco de que a profissdo pudesse ser extinguida nos proximos 10 anos.
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Figura 1: Probabilidade de profiss6es desaparecerem em 10 anos- 2018
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ferapeutas recreacionais ( Préximo de zero

Fonte: CREF (2018)

Em contraposicdo a pesquisa realizada pela consultoria McKinsey&Company
apontou a Educacgéo Fisica como a profissdo com risco quase nulo de desaparecer. I1Sso
ocorre porque a Educacao Fisica esta relacionada a fatores que ainda ndo conseguem
ser automatizados, a ponto de substituir o trabalho humano, como na criatividade,

inteligéncia emocional e variancias imprevisiveis. (CREF, 2018)

2.4 Perfil Empreendedor do Personal Trainers

Dolabela (1999) define o empreendedorismo utilizado para estabelecer a
relatividade das ponderacdes a respeito do empreendedor, o tracado do seu perfil e

suas origens e todo setor de atuacao.
“Os empreendedores sdo pessoas diferenciadas, que

possuem motivacao singular, apaixonadas pelo que fazem
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nao se contentam em ser mais um na multiddo, querem
ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas,
querem deixar um legado” (DORNELAS, 2001, p.19).

Uma vez tomada a decisdo de empreender e vislumbrada a oportunidade, o
empreendedor parte para elaboracdo de um planejamento e a execucédo deste, a fim de
esse ser o condutor do caminho que o empreendimento deve seguir. O planejamento é
uma maneira de minimizar as chances de riscos, e pressupde adequacfes constantes
a realidade do negécio, sendo esse um dos principais desafios do empreendedor.
(SALIM et al, 2004)

Maximiano (2006)

empreendedor. As vantagens sdo a autonomia, o desafio e o controle financeiro. As

levanta trés vantagens e trés desvantagens para o

desvantagens sao o sacrificio pessoal, a sobrecarga de responsabilidades e a pequena
margem para a ocorréncia de erros. Essas trés vantagens e desvantagens estédo

resumidas na Figura 3.

Figura 3: Vantagens e Desvantagens para o empreendedor - 2006

VANTAGENS PARA O EMPREENDEDOR

DESVANTAGENS PARA O
EMPREENDEDOR

A autonomia esta ligada a independéncia e
liberdade para tomar decisdes. “A satisfagdo
de ser chefe de si mesmo é a melhor sensacio
que algumas pessoas podem experimentar.”
(p-5)

O desafio gera entusiasmo para produzir o
sentimento de realizagio e, quando realizado,
o empreendedor se esfor¢ca mais ainda para
enfrentar novos desafios, criando um circulo
virtuoso saudavel a ele e, conseqiientemente,
ao seu empreendimento.

O controle financeiro fornece seguranga e
visdo da realidade. O empreendedor passa a
dispor de importantes informagdes para tomar
suas decisdes.

O sacrificio pessoal vai ao encontro do custo
enfatizado por Degen (2005), dedicagio
extrema e quase exclusiva ao negocio,
podendo provocar afastamento familiar e
falta de lazer.

A sobrecarga de responsabilidade significa
que o empreendedor ¢ responsavel, quase
linico, por tudo o que possa acontecer, afinal,
foi ele quem apostou todas as fichas no
empreendimento.

A fase inicial dos empreendimentos
emergentes e de pequeno porte nio permite
erros, sua ocorréncia pode ser sinal de
faléncia.

Quadro 1: Vantagens e desvantagens para o empreendedor. Adaptada de Maximiano (2006).

Fonte: Marcio de Cassio Juliano adaptado de Maximiano (2006)
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Figura 2: Caracteristicas dos Empreendedores de
Sucesso - 2011

Quadro 4.1: Caracteristicas dos empreendedores de sucesso
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— Idenﬁﬁ:arp q_mimithdm s30 Icivitucs curiasa, atentos  informages coma ama
Jara ampli;20 08 S Chades.

: . Programam agdes com comprametimento.
Determinados & dnd
RS Mentém-se sempre dindmices & na s abomadam com & atina.
cam-5 em tempo integral 0 seu neqdoo. Nao desanimam mesma quendo o

froblemas surgem.

Ot et Relzam o mmm £ paik3c, por 550 530 05 melhares vendedores de seus
produtosou servigs. Enwergam sempre o sucese, unca 0 facasen,

Independzntes Amicionam ser donos da prdprio neqocia, madicar & reelidade @ gerar empregos.

i Acrecitam que o dinheir & consequéncia do sucesso os negdcas, no ntants, esse nag

TIgeen ésau i i

s s de ﬁmlcapﬁudada. (e ideranca, Respeitam, mmn esimulzm e remnpergm SEll

. funcionérics, o sabem que depends d 543 equipe para cbter sucesen, Alim diss

captam o5 melhares prfisonas para 7 aualio em dreas que néa domine,
Realzam retworkig  Posstem contatos externos que o auxdiam unto a lients e fomecedores
Captam e akocam os recursas matenias, humancs, ecnokdaicos e fnanceings de foma

T racinl, procuranda o melhor desempenha para 0 negic,

P Planefam desde  plano e negdcosat a defni deestetégas de matetngdo
! negAci & 0 sey desemihinenty.

o Pesquf, buscam iformagDes em experéncias praices o publicages sabre 0

Teqio em gue afuam, pais Quanky Maicr @ connEcientn, maiores 25 chances de &uto
Assume riscos xzend sey gerenciamenta, de mod 2 N comprometer 43

Aesimem riscos cakllades

UG,
Criam vakor para a Faoam usa de seu conhecimenta para criar valor para 3 sacedads, com geragan de
Soijedate EMpregas, dinamizandd 3 ecanamia & noiando 3 fim de faditar 2 vida das pessoss.

Fante: Adzptada de Comelzs, 2011
Fonte: A. Brito, P. Pereira e A. Linard Adaptado de Dornelas, 2011

O espirito empreendedor ndo € simplesmente ter coragem ou disposicao para
estabelecer um negdcio, mas sim esta diretamente ligado a inovacao a servico do
crescimento, a exploracdo de uma parcela de mercado imperceptivel para muitos.
(BRITO, PEREIRA e LINARD, 2013).
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2.5Modelo de Negocios

Seddon (2004) e Seddon e Lewis (2003), dizem que modelo de negdcios € um
relapso estratégico, entretanto, € relativo e importante para criacdo de uma viséo de
posicionamento. Por isso, a interpretacdo desses autores causa grande poder sobre a
guestdo de onde chegar, uma vez que ignoram atividades chave dos estudos sobre
posicionamento (por exemplo, a cadeia de valores), além de outros relevantes conceitos
estratégicos, como a escola da visdo baseada em recursos (Teoria VRIO).

O Modelo de Negdcios € um método com objetivo de implementar a estratégia de
negocios dentro das estruturas organizacionais dos processos e sistemas. (PEGNEUR
& OSTERWALDER et all, 2011)

“Um Modelo de Negdcios descreve a logica de criacdo, entrega e captura de valor
por parte de uma organizagédo.” (OSTERWALDER, 2011)

De acordo SEBRAE (2013):

“(...) o modelo descreve a l6gica de criagdo do negocio,
quer dizer, mostra que o raciocinio e a interconexao das
partes fazem sentido. Nesse ponto, devera ser muito bem
explorada a questdo da entrega e captura de valor. A
entrega diz respeito a forma de recebimento da oferta pelo
cliente e a captura do valor refere-se a possibilidade de
receber o retorno de como o cliente esta percebendo o que
esta sendo entregue.”

(SEBRAE,2013)

Osterwalder e Pigneur (2014) dizem que o Business Model Canvas é dividido em
nove partes:

1) Segmento de Clientes,

2) Proposicéo de Valor,

3) Canais,

4) Relacionamento com Clientes,

5) Fontes de Receita,

6) Recursos-chave,

7) Atividades-chave,

8) Parcerias-chave, e

9) Estrutura de Custos.
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Dos nove passos do processo inteiro quatro sdo dimensionados como 0S
principais: produtos, clientes, atividades e financas. Ao que se deve relacionar com
processo de produtos (passo 2) diz quanto a proposta do negdcio, ou seja, tudo que
direciona a oferta prestada ao mercado. Os passos 1, 3 e 4 sdo direcionados para
convergir com os clientes, definir seu publico, demanda percepcéo de valor agregado e
maneiras de se relacionar com o cliente e como vai manter tal relacionamento. Ja o
processo que se direciona a gestdo do negocio (passos 6 a 8), possuem objetivos
logisticos e producdo daquilo que for ofertado, também é de responsabilidade desses
passos o envolvimento com stakeholders internos e externos. Esse processo se finaliza
com os a captacao de recursos financeiros e toda sua estrutura de custos toda parte de

como ela vai se sustentar (passos 5 e 9).

Figura 4: Business Model Canvas - 2012

Parcerias- 7 | atividades- g\({ Oferta de ALy Relacionamento Segmentosde ()
chave \QE/ chave ,L‘%_;\ Valor B4t C Clientes ?
. permite suportada por Relacionamento
I+ Atividades-chave I e
executa endereca
baseia-se em estabelecido
i através Segmento de
Parcerias-chave =~ --f-------------oooooomeoe » Propostadevalor --f----cooeoieodioeooooees » "
contribui atinge dlientes
Recursos- 9% Canais I,
chave < 7 W ! m
T | - - = .
A s 4 |Erequerid E entregue W
prové v alcanga
Yy Y
Canais de
~ ~ | Lanais de _
Recursos-chave distribuicdo
Estrutura de Custo, Fonles de Receita gera AC '»\..
\
v gera y gera \/i
Estrutura de custos Fontes de receita

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2014)
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3. Metodologia de Pesquisa

3.1 Estratégia de Investigacéao

Quanto a estratégia de investigacdo o presente trabalho trata-se de uma pesquisa
descritiva e exploratéria. Segundo Gil (1999) a pesquisa descritiva possui um propdsito
principal de apresentar a caracteristica estipulada a populacdo ou efeito, tal que, relatar
e comparar. Gil (2008), defende ainda que, a pesquisa exploratoria € capaz de captar
novas informacdes a respeito do tema que esta relacionado, deixando claro alguns
aspectos direcionados a questdes ou hipoteses bem definidas possam ser utilizadas
claramente em outro momento ou estudo.

De acordo com Zikmende Babin (2011), para coletar dados referentes ao tema
estudado ou descoberta de ideias novas, o modelo mais coerente a ser utilizado € o da
pesquisa exploratéria. Tal pesquisa foi essencial para identificar o perfil empreendedor
dos personal trainers e seus desafios no desempenho das atividades profissionais.

3.2 Coleta de Dados

Para realizacdo desde estudo foram coletados dados e informagfes de fontes
primarias e secundarias. O referido universo ndo ha como mensurar uma vez que existe
grande rotatividade de personal trainers dentro da unidade da academia Body Tech. Foi
feita uma amostra de 10 profissional trainers. Para a construgéo de todo o referencial
tedrico foram analisados artigos académicos, dissertacbes de mestrado, teses de
doutorado, livros e sites. Essas fontes foram de extrema relevancia conceitual para
maior conhecimento do tema e desenvolvimento da pesquisa.

E importante frisar que a totalidade dos dados coletados para a pesquisa foram
obtidos por meio de entrevistas presenciais. As entrevistas foram conduzidas com base
em um roteiro semiestruturado com 29 perguntas desenvolvidas com base no
referencial tedrico, de forma a permitir acesso a informacdes que analisassem o perfil
empreendedor dos personal trainer, bem como seus desafios e o0 modelo de negdcios
utilizado para suas atividades empreendedoras.

Vale ressaltar que, o roteiro das entrevistas possuia questdes abertas para que
0s entrevistados pudessem agir sem direcionamento induzido dos seus pensamentos

para responder as perguntas sobre o tema abordado (VIRGILLITO, 2010).
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3.3 Tratamento e Analise das Informacdes Coletadas

As entrevistas foram gravadas e posteriormente transcritas de modo que o
tratamento dos dados pudesse identificar informagdes relevantes no discurso dos
entrevistados.

Apo6s a transcricdo foram destacadas as principais informacdes fornecidas pelos
entrevistados e analisados os dados referentes ao perfil empreendedor dos personal
trainers, suas caracteristicas e desafios encontrados no processo de iniciar as
atividades do negdcio préprio, com o objetivo de compreender melhor o modelo de
negocios.

E por fim, foi realizada uma analise dos discursos em suporte da teoria
apresentada no capitulo 2 o que permitiu identificar pontos de convergéncia e

divergéncia com os principais estudiosos do assunto.
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4. Analise dos Resultados

4.1 Perfil dos entrevistados

As dez entrevistas foram realizadas com profissionais graduados em Educacéo
Fisica e registrados no Conselho Regional de Educacao Fisica — CREF, com mais de
dois anos de experiéncia e atuante em ao menos uma unidade da rede de academias
BodyTech.

Conforme dito no capitulo 2, para Dolabela (1999), as -caracteristicas
empreendedoras podem ser adquiridas e desenvolvidas e a preocupacao de identificar
o perfil auxilia no processo de aprender a agir, adotando comportamentos e atitudes
adequadas para se tornar um empreendedor de sucesso.

Grafico 1: Formacao dos Entrevistados

60%

M Graduagido Especializagdo

De acordo com a pesquisa realizada 60% dos profissionais personal trainers
possuem algum tipo de curso de especializacdo na area e 40% dos personal trainers
nao possuiam nenhum tipo de especializacédo

Algumas especializacdes declaradas pelos personal trainers entrevistados foram:

F.V disse que sua especializagao é: “Fisiologia do exercicio”.

A T. P é especialista em: “Treinamento desportivo” e

J. F é: “Ciéncias da performance humana”

Quando perguntado aos 40% sem especializacdo o motivo de ndo terem buscado
tal competéncia, quase a unanimidade dos entrevistados (75%) néo tinham interesse
em buscar novos conhecimentos. Cabe ressaltar que, 100% dos entrevistados néao

possuem titulo de mestrado nem de doutorado e alegaram néo ter interesse.
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Portanto, podemos dizer que a maioria dos profissionais entrevistados possuem
caracteristicas empreendedoras no quesito de aprender a agir quanto a qualificacdo de
conhecimento profissional.

Logo em seguida foi perguntado se eram registrados como MEI -
Microempreendedor Individual ou empresa limitada (Ltda.), e apenas 10% dos
entrevistados possuia o registro como MEI e nenhum empreendedor possuia uma
empresa limitada e sécios. Vale ressaltar que um dos entrevistados reconheceu que tal
registro representa maior profissionalismo e confessou que deseja criar uma academia
no futuro, exteriorizando o desejo claro de empreender no mercado de forma mais
estruturada.

Todos o0s entrevistados declararam que ndo possuiram ou possuem outra
atividade profissional.

4.2 Planejamento Prévio

Grifico 2: Planejamento Estratégico

70%

NZo realizou planejamento M Realizou Planejamento

Os personal trainers entrevistados na sua maioria (70%) nao realizaram algum
tipo de planejamento para iniciar as atividades, apenas 30% dos entrevistados
realizaram um planejamento antes de se lancar ao mercado. Os profissionais
entrevistados que declararam ter realizado algum tipo de planejamento foram
relacionados a sua especializagdo, e ndo para iniciar a carreira como empreendedores.

Conforme dito no item 2.2, alguns dos atributos considerados pela Organizacao
das Nacdes Unidas - ONU como de um empreendedor de sucesso sdo: planejamento
e monitoramento sistematico; segmenta processos de grande magnitude em pequenos
processos com data de entrega; frequentemente reavalia os processos de acordo com
os resultados e se necessario muda a estratégia, dados financeiros sao recursos chave
para tomada de deciséo.

Durante a entrevista algumas declaragbes chamaram a atencéo, a saber:

25



J. F. comentou sobre seu planejamento antes de iniciar:

“Eu comecei com personal sem muito planejamento,
também me formei muito novo, me formei com 21 anos
e ndo tinha muita maturidade para procurar essa
gquestdo de planejamento. Entrei ja como personal
porque ja tinham visto muitos “personais” de sucesso,
tanto no Brasil quanto no mundo e acabei aprendendo
na pratica” (J.F.)

4.3 Analise da Razao da Escolha da Profissao

Grafico 3: Motivacao para Empreender

Necessidade

Vontade de trabalhar com o
3 2 que gosta
Flexibilidade de horario
Busca de uma renda melhor
Identificou oportunidade de

10 2 negocio

A respeito dos motivos para determinar a escolha da profissao de personal trainer,
foram destacadas necessidade (2 dos 10 entrevistados), vontade de trabalhar com o
que gosta (6 dos 10 entrevistados), oportunidade de mercado identificada (3 dos 10
entrevistados) e todos disseram que buscaram uma renda melhor.

Bernardi (2003) explica como atributos de um perfil empreendedor o feeling para
oportunidades, ser influente, agressividade e vontade de realizagdo, autoconfianca,
dinamismo, independéncia, persisténcia, ndo se abalar com frustracdes, criatividade,
disposicdo para correr riscos, lideranca, equilibrio e habilidade de relacionamento. A
partir dos conceitos de Bernardi (2003) anteriormente vistos e de acordo com as
declarac6es dos entrevistados, vemos que a auto realizacdo e € o principal destaque
dos personal trainers.

A.G. abordou questdes motivacionais:

“escolhi trabalhar com que gosta. desde que comecei
a frequentar academia eu me identifiquei com os
profissionais de personal trainer”. (A.G.)
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4.4 Principais desafios/dificuldades enfrentadas pelos Personal
Trainers

Grafico 4: Principais Desafios

I 1
Retencao de aluno Captacao de novos  Gestdo administrativa
alunos

Conforme visto no capitulo 2, Maximiano (2006) levanta trés vantagens e trés
desvantagens para o empreendedorismo. As vantagens sao a autonomia, o desafio e o
controle financeiro, enquanto as desvantagens sao o sacrificio pessoal, a sobrecarga
de responsabilidades e a pequena margem para a ocorréncia de erros.

Dentre tantos possiveis desafios tracados pelos personal trainers, o maior deles é
a retencao de alunos, seguido pela captacdo de novos alunos e por fim menos dificil na
visdo dos entrevistados é a gestéo financeira do negdcio/atividade. E possivel identificar
total coeréncia entre a teoria e as respostas dos entrevistados perante a relacdo de
retencdo de alunos uma vez que erros cometidos podem custar muito caro, podendo
perder aluno e consequentemente afetando seu controle financeiro.

Conforme a definigdo da ONU, um empreendedor, corre riscos calculados: analisa
as opcles existentes, tem atitudes para controlar os resultados, as decisdes sao
baseadas para os riscos serem moderados, e também, independéncia e autoconfianca:
o empreendedor busca autonomia em relagdo a normas e controles de terceiros,
mantém seu ponto de vista, expressa confianca na sua propria capacidade de enfrentar
um desafio.

Entre todos os desafios citados, F. C ressaltou os que presenciou na sua carreira:
“a maior dificuldade que passo desde que comecei a trabalhar como personal trainer é

conseguir me manter financeiramente estavel”.
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Grafico 5: Extingao da Profissao de Educador
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Uma questéo levantada pelo CREF — Conselho Regional de Educador Fisico diz

respeito a extingdo da profissdo de Educador Fisico, 0 mesmo acredita que de maneira

remota e no longo prazo, ha a possibilidade de que a profissdo deixe de existir.

Entretanto, 50% dos personal trainers entrevistados néo acreditam nessa possibilidade,

e ainda vale ressaltar que 10% acredita em um crescimento da demanda.

Sobre a extingdo da profissao de educador fisico, o personal trainer R.S disse:

Ja J.D disse:

4.5 Metas

“Néo, porque sempre vai ter alguém que vai querer.
Primeiro a atividade fisica tinha um lado que ela
comegou com um bum de mudar o corpo fisico. Esse
mundo esta caindo, esta todo mundo a tona. Entdo o
pessoal esta procurando mais que isso ai. Por saude,
tem muita gente que vem procurar a gente por
prescricdo médica, e de repente ja chega falando: ‘ndo
gosto de treinar, s6 estou aqui por que o médico
mandou, caso contrario eu vou enfartar’. Entdo assim,
€ mais por necessidade e gragas a essa necessidade
tem muita gente tomando gosto, entdo nao vai
acabar.(R.S.)

“Educador fisico sim (...) cada vez mais vocé vé ai
aplicativos de treinamento, vocé consegue ver
academias com métodos "smart", um professor para
um milhdo de alunos (...) A proliferacdo de aulas
coletivas como o Crossfit, onde ha um professor para
uma turma gigante..." (J.D.)

Conforme visto no referencial tedrico deste trabalho, o empreendedor possui como

caracteristica a projecéo de objetivos e metas desafiadoras e riscos controlados. 60%

dos entrevistados durante a pesquisa, declararam que raramente definem metas a
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serem alcancgadas. Apenas 40% dos Personal trainers disseram que possuem algum
tipo de meta para o negocio proprio, entretanto 100% deles falaram que estimulam

metas para seus clientes de curto e longo prazo.

Grafico 6: Planejamento de Metas

40%
60%

Possuem metas N3o possuem metas

A ONU, conforme visto no capitulo 2, define que o empreendedor é um ser
comprometido e faz tudo que for necessario para concluir as metas que foram
tracadas, se aperfeicoa em reter os clientes satisfeitos e prioriza a boa vontade a
longo prazo, acima do curto prazo. Defende ainda que, o empreendedor é
persistente e atua frente de grandes problemas, admitindo responsabilidade pessoal
pela atuagdo necessaria para atingir metas e objetivos.

Os empreendedores estabelecem metas e objetivos desafiadores. Os
personal trainers acreditam na importancia das metas, comprovado pelo fato de
definirem metas para os seus clientes e realizam cobrancas em fungéo delas, porém

nao usam esta mesma maxima para si.

4.6 Capacitacao e criatividade

Segundo Drucker (1998) os empreendedores ndo causam mudancas, mas sim
exploram as oportunidades que as mudancas ambientais criam (por exemplo:
tecnologia, socioculturais etc.). Portanto, o empreendedor na realidade identifica a

oportunidade e em funcéo disso provoca uma mudanca em resposta a esta.
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Grafico 7: Busca por capacitacio e
aperfeicoamento
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Como podemos ver no Grafico 7, 50% dos entrevistados sempre estéo
buscando novos maneiras de se capacitar e aprimorar seus métodos de trabalho
para realizar as atividades com mais exceléncia, porém, uma pequena parcela, 10%
dos personal trainers, estagnaram na busca de melhorias de capacitacdo, o que
pode se caracterizar em entrar na zona de conforto.

T. P sobre desenvolver a criatividade dentro da profissédo, comentou durante
a entrevista:

“Sempre que fago algum curso e melhoro meus
conhecimentos, sempre desenvolvo a criatividade no
saldo para meus alunos. Dificilmente os alunos estéo
100% todos os dias, entdo nos dias mais baixo astral
aprimoro os treinos para néo castigar eles.” (T.P)

O espirito empreendedor ndo € simplesmente ter coragem ou disposicao para
estabelecer um negocio, mas sim esta diretamente ligado a inovacdo a servico do
crescimento, a exploragdo de uma parcela de mercado imperceptivel para muitos.
(BRITO, PEREIRA e LINARD, 2013).

Os entrevistados responderam uma questao sobre explorar a inovacao e testar
novas formas de realizar suas atividades, nesse ponto, 100% deles responderam que
sempre buscam fugir da monotonia das suas atividades, isso por causa de sempre estar
em evidéncia buscando diferenciar seu trabalho perante os concorrentes e também, o
melhor atingir os objetivos dos seus clientes. Em contra partida, quando perguntados a
respeito do seu diferencial competitivo, as respostas obtidas foram homogéneas

conforme gréfico 8 apresentado no item 4.7.2 deste estudo.
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4.7 Modelagem de Negocios

4.7.1. Segmento de Clientes

Antes de considerar o modelo de negdcios vale ressaltar que a totalidade dos
entrevistados declarou que ndo buscou ou realizou qualquer treinamento ou curso sobre
gestao de negécios.

Dos nove espacos do Canvas que apoiam a modelagem de negécios, conforme
visto no item 2.5, quatro sdo dimensionados como 0s principais: produto, clientes,
atividades e financas. Os passos 1, 3 e 4 sdo direcionados para convergir com 0S
clientes, definir seu publico, demanda percepc¢éo de valor agregado e maneiras de se
relacionar com o cliente e manter o relacionamento.

Os entrevistados declararam que definiram seus segmentos de clientes somente
no momento que foram questionados na entrevista, e menos de 40% de fato trabalha
com o segmento de sua escolha. A resposta mais comum que atingiu os 80% foi de que
atendem de acordo com a demanda sem definicdo de cliente. Exclusivamente, uma
profissional sinalizou que atende apenas clientes que buscam o culto a um corpo
halterofilista, e, portanto, possui seu segmento de cliente pré-definido e, ndo atende
perfis de clientes, se o aluno ndo se adaptar aos métodos ela rompe com a prestacao

de servicos.

4.7.2. Percepcéo de Diferencial Competitivo / Proposta de Valor

Conforme visto no item 2.5 deste trabalho, Osterwalder e Pigneur (2014) dizem
gue dos nove passos da modelagem de negdcios quatro sdo dimensionados como 0s
principais: produtos, clientes, atividades e finangas. Ao que se deve relacionar com
processo de produtos (passo 2) diz quanto a proposta do negdcio, ou seja, tudo que
direciona a oferta prestada ao mercado.

“(...) o modelo descreve a légica de criagao do negdcio,
quer dizer, mostra que o raciocinio e a interconexao
das partes fazem sentido. Nesse ponto, devera ser
muito bem explorada a questdo da entrega e captura
de valor. A entrega diz respeito a forma de recebimento
da oferta pelo cliente e a captura do valor refere-se a
possibilidade de receber o retorno de como o cliente
esta percebendo 0 que esta sendo
entreque.”(SEBRAE,2013)
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Grafico 8: Diferencial Competitivo
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De acordo com o resultado da pesquisa a respeito do diferencial percebido pelos
clientes, 40% dos entrevistados acreditam que o relacionamento interpessoal é o grande
diferencial, 30% acredita ser os conhecimentos técnicos, 20% pelo profissionalismo
apresentado e 10% pelo comprometimento com seus alunos e trabalho.

Os entrevistados de fato sdo enfaticos quanto a importancia dos valores
percebidos pelos clientes, principalmente no que diz respeito ao relacionamento e
destacam formas diversas de contato e sempre presente no dia a dia.

F. F demonstrou como faz para obter diferencial competitivo:

“Através de avaliagdo fisica, através de resultados,
mensuracédo de VO2 era esse e agora € esse, Vocé ndo
corria 5km agora corre, tem que mostrar resultado para
o cara palpavel...”(F.F.)
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4.7.3. Relacionamento com o Cliente

Grafico 9: Relacionamento com o Grafico 10: Forma de
Cliente Realacionamento
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Bernardi (2003) explica como atributos de um perfil empreendedor o feeling para
oportunidades, ser influente, agressividade e vontade de realizagdo, autoconfianca,
dinamismo, independéncia, persisténcia, ndo se abalar com frustra¢des, criatividade,
disposicéo para correr riscos, lideranga, equilibrio e habilidade de relacionamento. O
Brasil possui uma baixa taxa de retencdo dos alunos apdés um ano, 3,7% (EXAME,
2019).

Apesar do Brasil possuir baixa taxa de retengéo de alunos nas academias e esse
ser um medo de todos os personal trainers, eles sempre se demonstraram presentes de
alguma forma no processo de prestacdo de servico. Como vemos nos gréficos acima,
temos o quanto eles se colocam proximos aos clientes e quais 0s meios que eles se
comunicam com eles.

Todos os entrevistados consideraram o relacionamento como ponto forte da sua
atividade, tanto na percepgéo do profissional quanto no reconhecimento dos clientes
destes. Ainda a respeito da proximidade com os clientes, temos 50% dos entrevistados
com acompanhamento diario, 30% com acompanhamento semanal, 10% mensal e 10%
presta 0 servico sem acompanhamento algum. JA& quanto ao método de
acompanhamento dos clientes, os entrevistados responderam de maneira livre para
falar mais de uma op¢éo, sendo assim, todos os que efetuam acompanhamento utilizam
da ferramenta do WhatsApp, 50% utiliza o Instagram e apenas 10% efetua um tipo de

relatério pessoal, método proprio.
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4.7.4. Canais

Grafico 11: Canais de Atuacédo dos Personal Trainers
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Dentro do processo de modelo de negécio, Osterwalder e Pigneur (2014) dizem
gue os canais sdo as maneiras de se relacionar com o cliente e como vai manter tal
relacionamento.

O maior canal de relacionamento com o cliente sdo as academias de musculacao
referente a 100% dos entrevistados, entretanto, e conforme as suas especializac¢des,
percebemos que a bastante diversificagcdo entre as areas de atuacdo das atividades.

Devido a grande representatividade dos entrevistados atuarem especificamente
na praia, foi considerado ar livre qualquer outro tipo de ambiente diferente de praia,
(pracas, asfalto, parques, etc.), esses profissionais referentes a 20%, possuem um
segmento de clientes mais especifico, mais idoso, entretanto como dito anteriormente,
eles ndo atuam exclusivamente com seu segmento pré determinado.

Outra grande parte desses profissionais, 50% deles também exercem suas
atividades em academias de condominios onde residem seus clientes. Aos
entrevistados que representam 30% dos canais em play de condominio, vale ressaltar
gue esses condominios ndo possuem academia propria.

Entre eles, o que mais chama a atencéo é o fato de os personal trainers falarem
gue atuam na praia com seu material de trabalho préprio e ndo reconhecerem tal
material como custo.

A personal V. P falou: “eu s6 trabalho na BT mesmo”,
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4.7.5. Monetizacao

Trimi e Berbegal-Mirabent (2012) ainda afirmam, que para melhor entendimento
de toda estrutura de uma empresa e melhor analise, 0s nove passos sugeridos por
Osterwalder e Pigneur (2014) podem ser relacionados e utilizados por principios
similares aos que se utiliza no Balanced Scorecard. Esse processo se finaliza com os a
captacao de recursos financeiros e toda sua estrutura de custos toda parte de como ela
vai se sustentar (passos 5 e 9).

De maneira unanime, os personal trainers entrevistados efetuam a cobranca dos
seus servicos por hora trabalhada, o que ndo teve padrdo algum foi a forma de
recebimento, cada personal obtinha uma forma de recebimento dos servigos prestados,
sao elas: por aula, por semana, a cada 15 dias, mensalmente, conforme a preferéncia
do cliente, antecipado de acordo com a quantidade de aula acordado.

F.C disse que: “eu cobro por hora, apenas hora aula... ndo dou desconto e nao
tenho pacotes mensal”

4.7.6. Atividade e Recursos Chave

Por motivos de desconhecimento do assunto a respeito modelo de negécio, 0os
personal trainers tiveram grande dificuldade de responder a respeito de atividades e
recursos chaves. Posterior a compreensdo 100% dos entrevistados disseram que
apenas necessitava minimamente do aluno para efetuar sua atividade de personal
trainer. Diferente do que responderam a respeito de canais, existe personal que atua
exclusivamente em academia, sendo assim, ndo sustentando a resposta quanto as
necessidades minimas para atuar com a profissao.

Seddon (2004) e Seddon e Lewis (2003), dizem que modelo de neg6cios é um
relapso estratégico, entretanto, é relativo e importante para criagcdo de uma visédo de
posicionamento. Por isso, a interpretacdo desses autores causa grande poder sobre a
guestdo de onde chegar, uma vez que ignoram atividades chave dos estudos sobre
posicionamento (por exemplo, a cadeia de valores), além de outros relevantes conceitos
estratégicos, como a escola da visdo baseada em recursos (Teoria VRIO).

Sobre atividades e recursos chave, F.V disse: “cara, para trabalhar aqui s6 precisa

do curso de primeiros socorros, sem isso vocé nem entra.”
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4.7.7. Parcerias

Osterwalder e Pigneur (2014) dizem que o Business Model Canvas é dividido em
nove partes, entre tais partes existe um processo que se direciona a gestao do negdcio
(passos 6 a 8), possuem objetivos logisticos e producdo daquilo que for ofertado,
também € de responsabilidade desses passos 0 envolvimento com stakeholders
internos e externos.

O estudo defende caracteristicas por um empreendedor de sucesso, entre elas
sdo elas: a persuasado e a rede de contatos; o empreendedor utiliza estratégias para
influenciar ou persuadir pessoas. Trabalha com pessoas chave, age para desenvolver
e manter relagdes comerciais. (EMPRETEC, SEBRAE, 2010)

Apenas uma profissional trainer de todos entrevistados possui algum tipo de
parceria, neste caso, ela se relaciona com uma nutricionista e fazem a indicagéo de
clientes uma para a outra. A Falta de parcerias dos personal trainers pode ser dada
devido o ndo desenvolvimento do plano de negécio. A construcéo do plano de negocio
para esses profissionais seria de extremamente benéfico para compreender melhor o
mercado e o proprio negocio, entretanto, por eles desconhecerem um dado relevante
para o modelo de negécio, eles ndo percebem o valor das parcerias.

A nutricionista F. S e a personal T.P “A minha parceria com a F. é a troca de cliente

por questdo de confianga mesmo no trabalho e vice e versa”.

4.7.8. Custos

Os entrevistados disseram que 0s custos basicos deles se resume em
alimentacéo, transporte e combustivel, porém, 30% dos personal trainers ainda citaram
0S repasses para as academias em que eles atuam como personal e dos 40% que
possuem alguma atividade em praia apenas 10% mencionou ter gastos com material de
apoio.

Osterwalder e Pigneur (2014) dizem queo Business Model Canvas finaliza com os
a captacédo de recursos financeiros e toda sua estrutura de custos toda parte de como

ela vai se sustentar (passos 5 e 9).

A personal trainer V.P falou: “eu s6 dou aula na BT, entdo s6 me custa o valor do
repasse”.
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4.7.9. Modelo de Negocios dos Personal Trainers

A partir do conceito sobre modelo de negécios apresentado no capitulo 2 deste
trabalho, e analisadas as respostas dos entrevistados sobre 0s nove passos para
construgdo do BMG Canvas. Construiu-se um modelo de negdcios sugestivo para a

amostra estudada.

Conforme figura abaixo, o segmento de clientes dos entrevistados: halterofilistas,
pessoas preocupadas com a saude, necessidade de reabilitagdo, jovens, idosos e
pessoas que buscam o corpo perfeito. A proposta de valor apresentada € o
relacionamento interpessoal, conhecimentos técnicos e comprometimento. O
relacionamento com os clientes e feito através de redes sociais diariamente e
semanalmente e os canais de venda sdo: academia, praia, condominios e ar livre.
Através de aulas é a Unica fonte de receita dos personal trainers. As atividades e
recursos chaves sdo compostos por alunos, academia e formagéo de educador fisico e
0 CREF. Nutricionistas foi unicamente citado como parceiros chave. A base de custos

deles séo: transporte, alimentacdo, repasse da academia.

Figura 5: Business Model Canvas Personal Trainers
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5. Conclusodes

O presente trabalho teve como objetivo principal compreender se os personal
trainers possuem perfil empreendedor e quais desafios enfrentam para desenvolver sua
atividade profissional como um negécio.

Inicialmente foi realizada uma revisdo da literatura, abordando o conceito de
empreendedorismo, perfil do empreendedor e modelo de negdcios, baseada em autores
como: Gomes e Santana, Dornelas; Dolabela, Brito; Mintzberg, Schumpeter, Baggio &
Baggio, entre outros.

O capitulo 3 apresentou 0 método de estudo utilizado para realizar o trabalho,
considerando uma pesquisa descritiva exploratoria, de carater qualitativa, realiza por
meio de entrevistas semiestruturadas, onde utilizou-se um roteiro de questbes a serem
abordadas para coleta dos dados.

No capitulo 4 os discursos dos entrevistados foram analisados a luz das teorias
utilizadas, considerando os conceitos revisados no capitulo 3. Durante a analise dos
dados, foi notdrio algumas semelhancas entre questdes apontadas pelos teoricos e
relatadas pelos profissionais personal trainers. Dentre as semelhancas estdao a
necessidade de se atualizar no mercado, vontade de realizagdo, melhor relacionamento
com os clientes.

O estudo revelou, ainda que é possivel identificar caracteristicas empreendedoras
nas atividades desenvolvidas pelos personal trainers, como a capacidade de criar algo
diferente do tradicional, a busca por capacitacao constante por alguns personal trainers,
a adaptacdo ao ambiente e a necessidade de ter foco no objetivo dos seus clientes e
assim alcancar os objetivos definidos. Destacando ainda que os objetivos podem ser os
mais variados, como: estéticos fisicos, saude geral ou especifica, reabilitacdo entre
outros.

Entretanto, quanto aos outros aspectos que definem um empreendedor,
percebemos que as respostas dos entrevistados ndo convergem com 0S conceitos
sobre desafios, modelo de negdcio e outros aspectos sobre planejamento e metas do
empreendedorismo.

Ademais da questdo de entrega de valor ao cliente, os personal trainers séo
responsaveis por sua saude financeira, pelas atividades e recursos chaves necessarios
para desenvolver o servico, a captacéo de clientes e outras obrigacées administrativas
gue envolvem o empreendedor. Apesar de tantas atividades em comum com O
empreendedor, durante as entrevistas foi possivel perceber que os entrevistados nao

possuem consciéncia do potencial empreendedor da atividade que desenvolvem.
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Portanto, dentre os personal trainers existem aqueles com objetivos claros em
curto e longo prazo, planejamento bem definidos, interesse em desenvolver habilidades
e conhecimento em gestdo administrativa e outras qualificacfes, porém na sua maioria,
eles se apresentam como um profissional liberal com caracteristicas e atitudes plurais
quanto a profissao.

Para a realizacdo de estudos futuros sugere-se o aprofundamento das analises
sobre modelo de negdcios, e a construcao ideal de um modelo de negdcio utilizando-se
o BMG Canvas. Outro estudo relevante pode ser a compreensdo de todas as
possibilidades de expanséo de mercado dos profissionais de educacéao fisica, incluindo
outras modalidades de especializagdo, como preparadores fisicos de atletas amadores

ou mesmo o levantamento de outras potenciais expansdes da profissdo educador fisico.
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7. Anexo | — Roteiro de Pesquisa

Perfil Empreendedor:

1. Formacéo:

() Ensino Médio

() Graduacao

() Especializagéo, Mestrado ou Doutorado

2. Possui MEI ou Ltda.?
() Sim
() Nao

Por que sim ou por que nao?

3. Possui sécios em caso de Ltda.? Quantos?

4. Vocé teve ou tem outra profissdo/atividade? Qual?

5. H& quanto tempo vocé atua como Personal trainer?

6. Antes de iniciar a atividade de Personal trainer vocé realizou algum

planejamento? Qual? O que analisou?

7. Por qual motivo decidiu se tornar um Personal trainer?

( ) Necessidade

( ) Vontade de trabalhar com o que gosta
( ) Flexibilidade de horario

( ) Em busca de uma renda melhor

( ) identificou uma oportunidade de mercado. Qual?
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( ) Outro:

8. Quais dificuldades vocé encontrou para iniciar a atividade de Personal
trainer? Como resolver essas dificuldades? E persistente: o empreendedor
age diante de um obstaculo significativo, assume responsabilidade pessoal

pelo desempenho necessério para atingir metas e objetivos.

9. Depois que se tornou Personal trainer sentiu uma significativa diferenca

na sua renda? Quantos por cento em média?

10.Vocé usa a criatividade para sua atividade? De que forma?

11. Auto criticamente falando, o que vocé considera ter de ponto forte?

12.0 que as pessoas avaliam como diferencial, algo que as pessoas

reconhecem em VOCé?
13.Vocé realizou algum tipo de treinamento ou curso sobre como administrar
sua atividade de PT? Quais cursos? Por qual motivo vocé busca

capacitacao?

14.Quais caracteristicas vocé tem que desenvolver para desempenhar

melhor suas atividades?!

15.Quais os seus maiores desafios na atividade de Personal trainer?

16.Vocé acredita que a profissdo de educador fisico pode vir a se extinguir?!

- Sim ou nao? Porque?
17.Vocé costuma testar novas formas de realizar a sua atividade, seja

tecnicamente ou em termos de formato (aula ao ar livre, novas formas de

cobranca, pacotes familia)? Como avalia a possibilidade?
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18.Vocé determina metas de nimero de clientes, receita, etc.?

19.Dentre as caracteristicas que vocé possui hoje para seu negdcio, quais

delas vocé ja tinha quando crianca?!

Planejamento e a Modelagem do Negécio.

20.Qual o perfil do seu cliente? Segmento de Clientes que vocé atende?

21.Como vocé destaca seus diferenciais para seu cliente?

22.0nde vocé realiza sua atividade? Na academia? Ao ar livre? Nas ruas?

Na casa do cliente? (Canais)

23.Como vocé se mantém proximo ao seu cliente?

24.Como vocé cobra? Valores/hora? Pacotes? Descontos?

25.Quais Recursos-chave sao necessarios para que desempenhe sua
atividade?

26.Quais as Atividades-chave necessarias para vocé consiga atender?

27.Existem pessoas, marcas ou empresas que auxiliem vocé? (Parcerias-

chave)

28.Quais 0s principais gastos diretos que vocé tem com a atividade?

29.Vocé realiza algum tipo de planejamento? Com qual periodicidade?
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