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RESUMO

O mercado fitness vem crescendo constantemente nos Gltimos anos e juntamente com ele, surgem novas
modalidades que sdo atrativas aos olhos do consumidor. O Crossfit é a nova “sensa¢do do momento” e
atualmente é a modalidade que mais cresce no mundo com mais de 13 mil afiliagGes. No Brasil, a modalidade
chegou em 2009 e, rapidamente, conquistou adeptos por todo o pais. Sdo mais de 1.000 unidades conveniadas,
entre as quais mais de 60 se localizam no estado do Parana e 29 na cidade de Curitiba. Por ser uma modalidade
recente, sdo escassos 0s estudos sobre um perfil de Gestdo de Negdcios no Crossfit. Este artigo teve como
objetivo central analisar a atual Gestdo de Negécios no Crossfit em Curitiba/PR, envolvendo estratégias de
Gestdo de Pessoas, de Marketing e Financeira. Quanto aos procedimentos metodoldgicos, essa pesquisa
desenvolveu um delineamento quantitativo, com carater exploratério e descritivo. Foi aplicado um
questionario com 17 gestores de box credenciados para a pesquisa. O questionario, com 52 questdes, foi
dividido em cinco setores: dados pessoais do gestor, dados do box, Gestdo Financeira, Gestdo de Pessoas, e
Gestdo de Marketing. A andlise de dados foi realizada por meio de estatistica descritiva associada a
distribuicdo de frequéncia, utilizando medidas de posi¢ao ou tendéncia central, como média, moda e mediana,
além de medidas de dispersdo como o intervalo interquartil e desvio-padréo. A pesquisa constatou que o perfil
do gestor é homem de 34 anos, graduado, com algum nivel de especializagdo e 53% ndo possui,
necessariamente, graduagcdo em Educagdo Fisica o que mostra a caréncia de profissionais nessa area. Setenta
e seis por cento (76%) detém outras funcdes no box, além da gestdo, e 69% dos participantes atuam como
coach. A carga horaria média semanal de trabalho dos gestores é de 15,5 horas e 41% estdo no cargo entre 1 e
2 anos. Apenas 24% dos boxes estdo no mercado ha mais de 3 anos demonstrando que o Crossfit é um ramo
fitness extremamente novo. Devido ao alto nimero de alunos 59% dos participantes relataram possuir quatro
ou mais coaches para dispor aos seus clientes e o quadro de funcionarios do box, em geral, ¢ composto ainda
por dois secretarios(as), um responsavel pelo marketing e, pelo menos, mais um funcionario com outras
fungdes. Setenta e um por cento (71%) dos boxes possuem mais de 100 alunos, sendo que 59% dos alunos
buscam a modalidade pelo modelo de treinamento proposto e os principais motivos relacionados a desisténcia
foram econémicos e pessoais com 65% e 24%, respectivamente. Grande parte dos boxes ndo possui henhum
critério de divisdo de turmas o que pode ser um fator de risco para as inumeras lesdes ocorridas na modalidade,
sendo necessarios mais estudos nessa area para confirmacéo de tal fato. Foi constatado que ha uma tendéncia
a padronizacdo em alguns aspectos dos boxes que podem ser explicados devido ao modelo de franquia, uma
grande parcela dos que ndo possuem nenhum critério para divisao das turmas, o que pode ser um fator de risco
para as inumeras lesdes ocorridas na modalidade.
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ABSTRACT

The fitness market has been growing steadily in recent years and together with it new modalities emerge that
are appealing to the consumer. Crossfit is the new "sensation of the moment™ and is currently the fastest
growing modality in the world with more than 13 thousand affiliations. In Brazil, the modality arrived in 2009
and quickly won fans throughout the country. There are more than 1.000 units, of which more than 60 are
located in the state of Parana and 29 in the city of Curitiba. Because it is a recent modality, studies on a
Business Management profile in Crossfit are scarce. This article aimed to analyze the current Business
Management in Crossfit in Curitiba / PR, involving People Management, Marketing and Financial strategies.
As regards methodological procedures, this research developed a quantitative delineation, with an exploratory
and descriptive character. A questionnaire was applied with 17 box managers accredited for the research. The
guestionnaire, with 52 questions, was divided into five sectors: manager's personal data, box data, Financial
Management, People Management, and Marketing Management. Data analysis was performed using
descriptive statistics associated with frequency distribution, using position or central tendency measures, such
as mean, fashion and median, in addition to dispersion measures such as the interquartile range and standard
deviation. The research found that the profile of the manager is a man of 34 years, graduated, with some level
of specialization and 53% does not necessarily have a degree in Physical Education, which shows the lack of
professionals in this area. Seventy-six percent (76%) have other functions in the box, in addition to
management, and 69% of the participants act as coaches. The average weekly workload of managers is 15.5
hours and 41% are in the position between 1 and 2 years. Only 24% of the pits have been on the market for
more than 3 years demonstrating that Crossfit is an extremely new fitness business. Due to the high number of
students, 59% of the participants reported having four or more coaches available to their clients, and the box
staff generally consists of two secretaries, a marketing manager and, at least , plus an employee with other
duties. Seventy-one percent (71%) of the pits have more than 100 students, and 59% of the students seek the
modality for the proposed training model and the main reasons related to the dropout were economic and
personal with 65% and 24%, respectively. Most of the boxes do not have any criterion of division of classes
which can be a risk factor for the numerous injuries occurred in the modality, being necessary more studies
in this area to confirm this fact. It was observed that there is a trend towards standardization in some aspects
of the boxes that can be explained due to the franchise model, a large number of those who do not have any
criteria for division of the classes, which can be a risk factor for the numerous injuries that occurred in the
modality.

KEYWORDS: Crossfit; Management; Management Profile; Business Management.
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1 INTRODUCAO

A crescente preocupacdo com a saude, com a qualidade de vida e com a estética faz com que o
ramo Fitness cresca aceleradamente. De acordo com pesquisa realizada em 2014, com dados
divulgados em julho de 2015 pela International Health, Racquet & Sportsclub Association (IHRSA),
0 Brasil é o segundo pais com maior nimero de academias no mundo com 31.809 unidades (ficando
atrés apenas dos EUA), o quarto em numeros de alunos com aproximadamente 8 milhGes e o décimo
em faturamento com US$ 2,4 bilhdes por ano. Esses dados sédo confirmados pela pesquisa realizada
pela Associacdo Brasileira de Academias (ACAD) também em 2014, que apontou a existéncia de
33.157 academias no Brasil com quase 8 milhdes de alunos e movimentando cerca de US$ 2,5 bilhGes
por ano. Ainda de acordo com os dados da ACAD, o setor de academias no Brasil & o maior da
América Latina fazendo do ramo Fitness, um grande gerador em potencial de lucros.

A ampla variedade de modalidades torna esse mercado atrativo aos olhos do consumidor que
sempre esta em busca de novidades. Nesse contexto, o crossfit vem ganhando espaco como uma das
modalidades que mais cresce no mundo. Segundo informaces do site da CrossFit, desde sua criacdo
até o presente momento ja sao mais de 13 mil afiliados por todo o mundo (CrossFit, 2018). No Brasil,
a modalidade chegou em 2009 e, rapidamente, conquistou adeptos por todo o pais. Sdo mais de 1.000
unidades conveniadas onde mais de 60 se localizam no estado do Parana e 29 na cidade de Curitiba,
estando a maior concentragio nos bairros de Agua Verde e Mercés (CrossFit, 2017).

Uma pesquisa realizada em 2016 pela Central Fitness Tips (CFTIPS) mostrou que 70% dos
adeptos da modalidade chegam entediados das academias e 80% buscam resultados mais rapido.
Contudo, muito embora a modalidade venha crescendo em quantidade de boxes e nimero de adeptos,
seus gestores precisam estar atentos aos processos de gestdo desses espacos. A gestao esté atrelada a
conhecer e desenvolver servicos para um nicho de mercado especifico, visando um bom ambiente
profissional e buscando um meio de aplicar as ac6es desejadas sem perder 0s valores organizacionais
da empresa (Keppel & Wickens, 2010).

Por se tratar de uma modalidade relativamente nova sdo escassos 0s estudos que procuram
entender como é realizada a gestdo em meio a esses espacos esportivos. Sendo assim, constatou-se a
necessidade deste projeto de pesquisa a fim de avaliar as melhores técnicas e acdes aplicadas pelos
gestores dos boxes de crossfit licenciados pela marca em Curitiba e adequar o que a literatura traz
sobre os principais pilares da gestao de pessoas, gestdo financeira e gestdo de marketing para analisar
o perfil de gestdo nessa modalidade que se difunde rapidamente.

2 REVISAO DA LITERATURA
2.1 Crossfit

O crossfit pode ser definido como treinamento funcional de alta intensidade e variacGes constantes
(CrossFit, 2015). Para Menezes (2013) a melhor definicdo de crossfit seria a adaptacdo por meio da
hibridizacdo de métodos, técnicas e equipamentos. Embasado em trés pilares principais (intensidade,
variacdo e funcionalidade), o crossfit tem como objetivo uma melhora no condicionamento fisico de
maneira geral, preparando o individuo para diferentes tarefas que envolvam condicionamento fisico
(Gentil etal., 2017). Sendo assim, a modalidade visa o trabalho em cima de todas as dez capacidades
fisicas: resisténcia cardiorrespiratoria, resisténcia muscular, forca, flexibilidade, agilidade, poténcia,
velocidade, coordenacdo, equilibrio e precisdo (CrossFit, 2015). O crossfit é, a principio,
supostamente superior a outras modalidades por se treinar as diversas capacidades fisicas de maneira
concomitante (Glassman, 2002).

Criado em 1995 pelo americano Greg Glassman, na cidade de Santa Cruz, no estado da Califérnia-
EUA, o primeiro box (espaco onde se realiza o treino - recebe esse nome devido a sua semelhanca
com uma caixa) de crossfit recebeu muita atencdo da midia local por desenvolver um trabalho junto
ao departamento de policia da cidade que contribuiu para um fitness policial, dominantemente,
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atléetico. A ideia foi bastante assertiva e, em 2003, foi langado o programa de afiliagdo, porém somente
em 2005 esse ramo de negdcios cresceu de maneira bastante consideravel chegando, em 2009, a mais
de 1.000 afiliados em todo o mundo (Virtuosity CrossFit, 2012). Atualmente, ja sdo mais de 13 mil
afiliados pelo mundo (CrossFit, 2017).

Toda essa crescente evolugéo faz com que o crossfit venha se destacando mercadologicamente no
ramo Fitness como uma marca muito forte. Segundo a revista Forbes (2017) o crossfit despertou a
atengdo de varios investidores nos Ultimos anos e, por se tratar de um modelo de fitness diferente,
atraiu também grande parte dos consumidores. A revista salienta ainda que o crescimento e
fortalecimento da marca estdo muito atrelados a excelente estratégia de marketing, pois a mesma
criou um modelo de competi¢do denominado “Crossfit Games” e firmou parceria com grandes marcas
esportivas, oferecendo prémios de até US$ 250 mil dolares. Posteriormente, em 2016, o canal de
televisdio ESPN comprou os direitos autorais da competicdo, realizando pela primeira vez, a
transmisséo internacional da competicdo (Lombardo, Souza, & Oliveira, 2016).

2.2 Gestao

Conforme mencionado anteriormente, de acordo com pesquisa realizada em 2014, com dados
divulgados em julho de 2015 pela IHRSA, o Brasil é o segundo pais com o maior numero de
academias no mundo com 31.809 unidades, ficando atras apenas dos EUA, sendo o quarto em
nameros de alunos com aproximadamente 8 milhdes e o decimo em faturamento com US$ 2,4 bilhdes
por ano. Esses dados sdo confirmados pela pesquisa realizada pela ACAD também em 2014, que
apontou a existéncia de 33.157 academias no Brasil com quase 8 milhdes de alunos e movimentando
cerca de US$ 2,5 bilhdes. Ainda de acordo com os dados da ACAD, o setor de academias no Brasil
é 0 maior da América Latina.

Percebe-se que os maleficios do sedentarismo tém sido o principal motivo para o aumento da
procura dos servicos fornecidos pelas academias, visando os beneficios oriundos da atividade fisica
(Matsudo et al., 2002).

No que tange os locais de prestacdo de servigos vinculados ao fitness, evidencia-se a necessidade
de maior adequacédo no que se refere a gestdo de pessoas que, segundo Franca (2009) vem de acbes
estratégicas. Cabe destacar que a gestdo de pessoas ocorre a partir de uma visdo integrada das pessoas.
Franca (2009) cita seis questfes fundamentais a serem consideradas:

1. Expectativas sobre as relagdes de trabalho como sendo o “sentimento” que o individuo tem
sobre a empresa e/ou atividade que desenvolve;

2. Contrato psicoldgico entre a pessoa e a empresa (entende-se como contrato psicoldgico, o
acordo “invisivel” de expectativas entre as partes que compdem o contrato de trabalho:
pessoas e organizacao);

3. Perfis profissionais requisitados, sendo necessario também que os gestores das organizagdes
percebam que, a0 mesmo tempo em que se necessita de profissionais cada vez mais
capacitados, € necessario formar e preparar profissionais. A mudanca acelerada que afeta as
organizagOes lida com esta dicotomia, portanto, ter gestores mais engajados com as suas
equipes faz suprir esta necessidade;

4. Grupos e equipes, tendo em vista que se faz necessario desenvolver habilidades individuais e,
mais importante ainda, fomentar o trabalho integrado;

5. Liderancas e processos de cooperacdo, em que o lider ndo é responsavel apenas pelo seu
departamento, pois deve interagir com outras liderancas, trocando informacdes para o melhor
andamento da empresa;

6. Cultura organizacional, na qual os gestores devem conhecer a misséo, a visdo, os valores, as
normas e as diretrizes da organizacgao, conhecendo seus costumes, suas normatizagoes e suas
politicas.
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Nesse sentido, Chiavenato (2010) destaca novos objetivos dentro da gestdo de pessoas: ajudar a
organizacdo a alcancar seus objetivos e realizar sua missdo, proporcionar competitividade a
organizacdo, proporcionar a organizagdo pessoas bem treinadas e motivadas, aumentar a
autorrealizacdo e a satisfacdo das pessoas no trabalho, desenvolver e manter qualidade de vida no
trabalho, administrar e impulsionar a mudanga, e manter politicas éticas e comportamento
socialmente responsavel.

Partindo dessa premissa, 0 processo de gerir pessoas em um contexto organizacional ndo se limita
apenas as atividades burocraticas e operacionais, mas principalmente em preocupacdes que valorizam
um enfoque comportamental do individuo.

Além da gestdo de pessoas, ha a necessidade de uma adequada gestdo financeira que corresponde
a uma série de principios econdémicos para maximizar a riqueza ou valor total de um negdcio. Mais
especificamente, maximizar a riqueza significa obter o lucro mais elevado possivel ao menor risco
(Groppelli & Nikbakt, 2006).

O planejamento financeiro pode ser dividido em planos financeiros ou estratégicos a longo prazo
e planos e orcamentos a curto prazo, que implementam os objetivos estratégicos dos planos a longo
prazo, De acordo com Gitman e Madura (2003) os planos financeiros a longo prazo referem-se ao
planejamento e estratégias de impacto visando um periodo de tempo entre dois e dez anos; ja 0s
planos a curto prazo visam um impacto em um periodo de tempo de um a dois anos.

Tem-se o marketing como ferramenta fundamental na Gestdo de Negdcios Fitness que, segundo
Churchill e Peter (2010, p. 4) pode ser definido como “ o processo de planejar ¢ executar a concepgao,
estabelecimento de precos, promocao e distribuicéo de ideias, produtos e servigos a fim de criar trocas
que satisfardo metas individuais e organizacionais”.

Para Kotler, Kartajaya e Setiawan (2010) o conceito de marketing se modifica de acordo com a
economia global. Sendo assim, sempre que ocorrem mudancas macroeconémicas, 0 comportamento
do consumidor € alterado gerando mudancas no marketing. Ao longo dos anos houveram varias
mudancas que passaram desde o marketing 1.0, marketing 2.0 até o atual marketing 3.0.

Para Rosenbloom (2002) a esséncia do gerenciamento do marketing é desenvolver uma
combinacdo correta dos 4 Ps (produto, preco, praca e promocao) que seja superior aos concorrentes
e atenda as necessidades dos mercados-alvo. Porém, devido a inimeras variaveis de desempenho o
setor de servicos desenvolveu a necessidade da ampliacdo desse mix de marketing acrescentando mais
3 Ps, sendo eles: pessoas, prova fisica e processo (Lovelock & Wirtz, 2006). Surgiram assim, os 7 Ps
do marketing expandido para servigos apresentado por Bloom, Kotler e Hayes (2002) da seguinte
forma:

= 1°P - Produtos: qualidade, caracteristicas, opcOes, estilo, embalagem, tamanhos, servicos,
garantias, devolugdes e marca;

= 2°P - Preco: precos de tabela, descontos, margens, prazos de pagamentos, condi¢des de credito;

= 3% - Praga: canais, cobertura, localizacgdo, estoques, transporte;

= 4% - Promocdo: propaganda, venda pessoal, promocao de vendas, publicidade;

= 5% - Evidéncias fisicas: disposicdo de objetos, materiais utilizados, formas/linhas, luzes e
sombras, cor, temperatura e ruido;

= 6°P - Processos: politicas e procedimentos, duragdo do ciclo de fabricacdo e entrega, sistemas
de treinamento e remuneracéo;

= 7°P - Pessoas: fornecedores de servigos, atendimento ao cliente, outros funcionarios e clientes.

Com uma populagdo cada vez mais preocupada com a melhora da qualidade de vida e salde,
juntamente com incentivos das midias, o crescimento do mercado de academias foi notorio. Para
Santos e Pereira (2006) a pratica de exercicios fisicos se tornou um remédio para 0s varios problemas
de saude da populacdo moderna. As midias retratam e incentivam com frequéncia esses beneficios,
porém, indmeras pessoas que iniciam um programa de exercicios ndo ddo continuidade, nédo
conseguindo assim, atingir os beneficios gerados pelos exercicios fisicos, 0s autores ainda relatam
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que a aderéncia do aluno a pratica de exercicios € um processo lento e gradativo até que se crie um
habito.

Segundo Saba (2012) a realizacdo de eventos e diferentes atividades que promovam parceria de
alunos e colaboradores em outros ambientes € uma boa forma de chamar clientes. O autor ainda
completa que o marketing de relacionamento é uma 6tima estratégia para manter clientes devido ao
marketing “boca a boca” gerando uma crescente evolucao no numero de matriculas. Esse marketing
se baseia em cinco pontos principais: 1) proporcionar satisfacdo incondicional ao cliente, 2)
comprometimento, 3) personalizar os servicos, 4) gerar confianca na relacdo, e 5) promover a
lealdade.

Ainda nesta esfera de marketing, € evidenciada a necessidade de atentar-se ao marketing digital
que vem se tornando muito forte dentro dos negocios; a facilidade e quantidade de informacGes
promovidas por meio de um clique faz com que esse nicho de mercado cres¢a exponencialmente.
Para Kempe, Kleinberg e Tardos (2005) as redes sociais dettm um papel de influéncia muito
importante, pois propaga ideias e informacdes que representam as relacGes e interacGes entre
individuos de um grupo. Trindade (2007) afirma que as redes sociais sdo de fundamental importancia
para atrair potenciais clientes devido ao seu imenso poder de alcance de forma natural e dinamica.
Segundo Solomon (2011, p. 47) “0 marketing eletronico aumentou a conveniéncia ao derrubar muitas
das barreiras causadas pelo tempo e distancia”. Prahalad e Ramaswamy (2004) relatam que o perfil
dos consumidores vem se modificando a cada dia e os profissionais devem intervir minunciosamente
nesse contexto. O que se pode observar é que as redes sociais ganharam um grande espaco nos Ultimos
anos, se tornando uma excelente estratégia de mercados para os gestores divulgarem seus produtos e
Servigos.

3 METODOLOGIA

Com vistas a cumprir com o objetivo do estudo de analisar a atual Gestdo de Negocios no Crossfit em
Curitiba/PR envolvendo estratégias de gestdo de pessoas, de marketing e financeira, essa pesquisa
caracterizou-se como uma pesquisa descritiva quantitativa, realizada por meio da aplicacdo de um
questionario com gestores de box de Crossfit da cidade de Curitiba/PR. Dos 27 boxes da cidade,
apenas 17 enquadraram-se nos critérios de inclusdo estabelecidos pela pesquisa: devidamente
registrados e legalizados pela marca até abril de 2017.

O questionario, desenvolvido pelos pesquisadores, foi dividido em cinco setores:

1. Dados pessoais, que tiveram como base 0s autores: Soucie (2002), Faria e Branddo (2003),
Carbone, Brand&o, Leite e Vilhena (2005), Carbone (2006), Gramigna (2007) e Santana
(2012);

2. Dados do box, tendo como base os autores: Trindade (2007), McArdle, F. | Katch e V. L.

Katch (2008), Silva et al. (2009) e Gentil e Botaro (2010);

Gestdo de pessoas, com base nos autores: Saba (2006) e Michelli (2008);

4. Gestdo financeira, cuja base foram os autores: Sanches (2006), Michelli (2008), Hoji (2009) e
Saba (2012);

5. Marketing, com base nos autores: Kotler (2006), Saba (2006), Santana e Temoche (2006),
Maltez (2008), Silva et al. (2009) e Solomon (2011).

w

O questionario passou por um estagio de pre-teste, em que foram entrevistados alguns participantes
para que estes apresentassem as dificuldades encontradas no preenchimento, na compreensdo das
perguntas e para que se pudesse calcular a média de tempo para a aplicacdo do questionario. Apds o
pre-teste, o instrumento foi adaptado para a aplicagdo on-line e finalizado. Apos a confeccdo da versao
final foi encaminhado um e-mail para os gestores visando lembra-los sobre a pesquisa e indicando o
o link eletrdnico do questionario para que fosse preenchido.
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A analise de dados ocorreu através de estatistica descritiva associada a distribuicdo de frequéncia,
utilizando medidas de posicdo ou tendéncia central, como média, moda e mediana, além de medidas
de dispersdo como o intervalo interquartil e desvio padrdo, o que apresentou informac6es detalhadas
do objeto de estudo e permitiu tracar um perfil geral do profissional que atua na gestdo de box de
Crossfit da cidade de Curitiba/PR.

O projeto foi aprovado no Comité de Etica em Pesquisa envolvendo seres humanos sob parecer n°
2.896.982.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Foi constatado que o perfil do gestor de box de Crossfit em Curitiba € homem, com idade média
aproximada de 34 anos, graduado, com algum nivel de especializacdo. Todavia, é importante ressaltar
que 53% ndo possui necessariamente graduacdo em Educacdo Fisica, o que mostra a caréncia de
profissionais nessa area (Figura 1). Trinta e cinco por cento (35%) possui pés-graduacdo e 18%
mestrado totalizando 53% dos participantes que dao continuidade nos estudos apds a graduac&o.
Segundo Santana (2012), existe uma tendéncia para que os cargos de gestores sejam ocupados por
pessoas com média de idade de 30 anos ou mais, o que pode ser explicado pela necessidade de uma
maior profissionalizacdo e maturidade para atuar como gestor.

53%

53%
52%
51%
50%
49%
48%
47%
46%
45%
44%

47%

Né&o Graduado Graduado

Figura 1 - Graduacdo em Educacdo Fisica

Vinte e quatro por cento (24%) dos participantes atua apenas como gestor e 76% detém outras
funcbes em que se destaca a de coach com 69% (Figura 2). Os gestores trabalham de segunda a
domingo: todos trabalham de terca a quinta-feira; sendo que, 94% atua também na segunda e na sexta-
feira; 82% exerce sua funcdo no sabado e apenas 18% trabalha no domingo. Dessa forma, a carga
horaria média semanal de trabalho dos gestores é de 15,5 horas, contudo, 24% relata uma carga
horaria semanal acima de 40 horas o que chega ao limite da lei retratada pelo inciso XIII, art. 7°, da
CF/883: “duragdo do trabalho normal ndo superior a oito horas didrias e quarenta e quatro semanais”.

Uma explicacdo para o acumulo de funcbes em relagéo ao gestor talvez, seja 0 tempo que 0 mesmo
esta exercendo essa funcéo que varia de 1 a 2 anos para 41% dos participantes, mostrando que, por
se tratar de uma funcéo relativamente nova em meio a essa modalidade, talvez esse nicho ndo esteja
tdo consolidado ainda no mercado a ponto de o box possuir um funcionario apenas para a funcéo de
gestor. Para Soucie (2002) hd uma propensdo em relacionar a experiéncia profissional de um
individuo com a sua competéncia em gerenciar um negocio. Sendo assim, mesmo que o gestor possua
formacdo académica so sera considerado habil para exercer tal funcao se tiver passado algum tempo
dentro da empresa que ird administrar.
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Figura 2 - Outras areas de atuacdo dos gestores dos boxes de crossfit em Curitiba/PR

Para o sucesso do gestor perante o box, 0 mesmo deve ser detentor de uma gama de competéncias
que, para Whiddett e Hollyforde (1999) e Santos (2001) sdo formas de condutas notaveis no trabalho.
Para Gramigna (2007, p. 21) a competéncia serve para “designar repertorios de comportamentos e
capacitacOes que algumas pessoas ou organiza¢ées dominam melhor que outras, tornando-as eficazes
em determinada situagdo”. Assim, 0 autor considera trés grupos de competéncias: os conhecimentos,
as habilidades e as atitudes. Desta forma, torna-se importante mapear tais componentes da
competéncia sendo que este mapeamento tem como finalidade detectar a inanidade de competéncias,
ou seja, a disparidade entre as competéncias fundamentais para consolidar a tatica corporativa e as
competéncias internas existentes na organizacdo (lenaga, 1998).

Partindo desse mapeamento e segundo Carbone et al., (2005), o primeiro passo para se ter éxito
nesse processo consiste em identificar as competéncias necessarias relacionadas ao objetivo da
organizacdo. Faria e Branddo (2003) complementam que esse mapeamento € realizado via coleta de
dados com “pessoas-chave” da empresa. Portanto, foram coletados dados nos trés grupos de
competéncias. O primeiro grupo corresponde aos conhecimentos que, ao serem avaliados pelos
gestores dos boxes, por ordem de importancia, trés se destacaram: gestao de pessoas, gestao financeira
e conhecimentos administrativos. O segundo grupo engloba as habilidades nas quais os gestores
avaliaram e destacaram as quatro principais, por ordem de importancia: lideranca, relacionamento
interpessoal, resolucdo de conflitos e gestdo participativa. Por fim, o terceiro e tltimo grupo trata dos
componentes da atitude, em que os gestores elegeram as cinco principais por ordem de importancia:
lideranca, foco no resultado, exceléncia no atendimento, planejamento e decisdes rapidas e precisas.
Brand&o, Guimardes e Borges-Andrade (2001) referem-se a gestdo de competéncia como uma forma
de dirigir os esforcos para esquematizar, apreender, progredir e aferir os mais variados niveis
organizacionais em busca de um objetivo. Carbone (2006) complementa salientando que o0s
conhecimentos, as habilidades e as atitudes séo conceitos de competéncia correlativos e, dessa forma,
podem acrescentar significacdo econdmica para a empresa e social para as pessoas.

Além de um gestor competente, o sucesso do box esta atrelado ao fato de a empresa conseguir se
manter no mercado. Sendo assim, 24% estd no mercado ha mais de 3 anos demonstrando que o
Crossfit € um ramo Fitness extremamente novo, porém em grande ascensdo. Com essa popularidade
demasiada e devido ao seu modelo padrao de treinamento torna-se essencial que o box procure formas
atrativas para buscar clientes em potencial, uma delas € um amplo horario de funcionamento que,
para 41% dos locais pesquisados, é das 06:00 as 22:00 horas. Nunomura, Andreotti, Teixeira, &
Okuma (1997) ressaltaram que 25% dos praticantes abandonam as aulas de ginastica por crerem que
0s horarios em que as aulas ocorrem nao sdo pertinentes aos seus objetivos. Portanto, uma boa forma
de atrair um maior nimero de clientes pode estar relacionada com um maior nimero de aulas dadas
por dia pelo box, pois nesse requisito, apenas 6% relata ofertar mais de 15 aulas por dia (Figura 3).
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Figura 3 - Numero de aulas por dia no box

Dentre as aulas ofertadas deve haver um consenso no nimero de alunos para que o coach possa
atender com qualidade e atencdo suprindo as necessidades dos alunos participantes. Assim, 0 niUmero
ideal para 70% dos boxes participantes varia entre 10 a 20 alunos (Figura 4). Gentil e Botaro (2010)
relataram e comprovaram em seus estudos que o atendimento mais personalizado gera resultados
mais efetivos. Sendo assim, outro critério interessante a ser ressaltado € o nimero de coaches que o
box dispde para seus clientes. Assim, 59% dos pesquisados relatam possuir quatro ou mais coaches
em seus boxes; além disso, esse nimero é completado ainda por estagiarios, pois 53% relata possuir
ainda dois colaboradores com essa funcdo. O quadro de funcionarios do box, em geral, € composto
ainda por dois secretarios(as), um responsavel pelo marketing e, pelo menos, mais 1 funcionario com
outras fungdes. Trindade (2007) explana que deter colaboradores engenhosos € o que ajudara as
organizacOes a se manterem competitivas em um mercado com aceleradas alteracdes. Silva et al.
(2009) ainda complementam que ha a imprescindibilidade de que todos os funcionarios estejam
entrosados no atendimento para que haja um aumento dos clientes fixos sem uma rotatividade,
consequentemente, gerando maior lucratividade.

35% 35%

40% 30%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

10 a 15 alunos 16 & 20 alunos Mais de 20 alunos

Figura 4 - Nimero maximo de alunos por aula no box

Embora seja uma aula em grupo, um fator primordial que deve ser respeitado esta relacionado aos
principios de treinamento no qual um, em especial, se destaca: o da individualidade bioldgica.
McArdle et al. (2008) complementam dizendo que, ao fendmeno da individualidade bioldgica, esta
conexa a tese de que todos os individuos respondem de modos distintos aos mesmos estimulos
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impostos pelo treinamento e que fatores genéticos influenciam diretamente nessas repostas. Dessa
forma, torna-se necessario que o box adapte as aulas a seus clientes visando se aproximar 0 maximo
da individualidade de cada um, sendo necessarios critérios para a divisao das turmas. Contudo, 47%
dos pesquisados relataram ndo utilizar critério algum para realizar essa diviséo.

Para se realizar uma gestdo de qualidade torna-se essencial a capacitacdo de sua area de atuacéo,
assim, 71% dos gestores da pesquisa relatam se capacitar e 94% buscam estar atualizados nos ultimos
estudos, nos quais 0s meios principais para essa capacitacao e atualizacdo sdo para 76% por meio de
cursos presencias e, para 65%, por meio de livros e artigos (Figura 5). Porém, ndo basta apenas se
capacitar e atualizar, deve haver uma frequéncia que, para Saba (2006), refere-se a atualizacdes e
reciclagens constantes, buscando, se possivel, um planejamento anual. Partindo-se dessa premissa,
76% dos participantes relatam essa atualizagdo a cada trés meses, pelo menos. Em um mercado tdo
competitivo, ser detentor de uma formacao especifica de gestor é primordial para o sucesso da gestao
(Michelli, 2008).
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Presenciais
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Figura 5 — Formas de atualizagéo

Avaliar a qualidade de seu trabalho é importante para corrigir eventuais falhas e evoluir
profissionalmente. Na presente pesquisa 100% dos entrevistados relatam realizar essa avaliagédo em
que 88% avaliam a cada 3 ou 6 meses. Para Saba (2006) a aplicacdo de questionarios é relevante para
satisfazer e fidelizar o cliente.

As parcerias sdo importantes para o desenvolvimento dos servicos, dessa forma, 88% dos
participantes realizam-nas com nutricionistas (76%), loja de suplementos (65%), massagistas (47%)
e fisioterapeutas (41%) mostrando assim, a importancia de uma equipe multidisciplinar para auxiliar
o cliente a alcancar seus objetivos e se sentir satisfeito (Figura 6). Os servigos suplementares ou
adicionais fazem com que os clientes realizem seus desejos, supram suas necessidades e expectativas
fazendo com que continuem por mais tempo (Michelli, 2008).

Quanto ao pagamento pelos servicos prestados, foi possivel verificar que todos os boxes recebem
em dinheiro, mas 94% recebe em cheque ou cartdo de credito e, em relacdo ao boleto bancario, 29%
possui essa forma de pagamento. Sobre as formas de pagamento, uma boa estratégia para 0s boxes é
ofertar planos de fidelidade aos clientes que, segundo Saba (2012), devem ter varias op¢6es no que
se refere a planos de fidelidade, beneficios e valores, se adaptando as peculiaridades de cada cliente.
Nesta pesquisa, constatou-se que, 88% dos boxes ofertam algum plano, sendo o semestral e o anual
0s mais ofertados com 76% cada, seguido do plano trimestral com 71%.

Revista de Gestdo e Negocios do Esporte (RGNE) — ISSN 2448-3052 (on-line) - Sistema de Avaliagao: Double Blind Review - Sdo Paulo — Vol. 3 —
N. 2, 173-188, jul.-dez./2018 - Editor Cientifico: Michel Fauze Mattar — Editor Adjunto: Leandro Carlos Mazzei-www.revistagestaodoesporte.com.br
182



Anélise da gestdo de negécios no Crossfit em Curitiba/PR
Mauricio Augusto Ganancio | Ana Paula Cabral Bonin Maoski

76%
80% 65%
70%
609% 0
500/" 47% 41%
0
0,
40% 24%
30% .
20% 12%
3
0%
é@" &05 ) é@" & &@5 &&g
S & &% & N @‘%
& & & &
& %‘} @ '\Q
é b@ Q\%
&

Figura 6 - Empresas parceiras

A formulag&o do preco é importante e este ndo deve ser muito elevado para ndo dificultar a venda,
entretanto, ndo deve ser tdo baixo a ponto de ndo gerar o retorno esperado e causar prejuizos (Hoji,
2009). Assim, ao ser avaliado o valor médio da mensalidade para duas vezes na semana constatou-se
que, 65% cobram entre R$ 200,00 a R$ 399,00; 29% entre R$ 100,00 a R$ 199,00; e 6% entre R$
300,00 a R$ 400,00, sendo que, 88% dos boxes ja geram lucros (Figura 7). Tendo em vista se tratar
de um setor com prestacdo de servicos, cabe ressaltar a importancia de um respaldo juridico, pois
94% relatou realizar alguma forma de contrato, 6% revelou utilizar-se do contrato em sua forma
verbal, e 6% e 88% em sua forma escrita, 0 que vem corroborar com Sanches (2006) que revela ser
essencial realizar contratos quando se trata do fechamento de acordos que envolvem prestacdo de
Servigos.

Para Araudjo (2005) o afastamento de inimeros clientes esté relacionado com o fato da academia
estar lotada, assim o namero de clientes/alunos tem de ser levado em consideracao. Setenta e um por
cento (71%) dos boxes possuem mais de 100 alunos, 24% entre 80 e 100 alunos e apenas 6% tem
uma variancia de 50 a 79 alunos. QOitenta e oito por cento (88%) possui uma meta no nimero de
clientes que varia entre 201 a 300 alunos como principal meta com 24%.
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Figura 7 - Valor médio da mensalidade para 2 vezes na semana
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E imprescindivel conhecer os objetivos de seus clientes e, para Maltez (2008), os individuos
necessitam se sentir exclusivos no atendimento, como se adquirissem um produto sob medida para
suas necessidades. De acordo com os dados obtidos na presente pesquisa, 59% dos clientes buscam
a modalidade pelo modelo de treinamento, 53% devido a popularidade da modalidade ou pela
qualidade de vida e 41% pela estética. Dentre os objetivos propostos pelo questionéario, foi cedida a
possibilidade de o gestor citar outros objetivos ndo mencionados, dos quais se destacaram a
competicdo com 12% e a relacdo duragdo dos treinos x resultados obtidos com 6%.

Um grande diferencial de mercado é o box participar de competicdes. Santana e Temoche (2006)
expbem que ndo basta que as empresas supram as necessidades do cliente, elas devem envolvé-los,
conquistando sua satisfacdo. Portanto, 100% realiza competicdes internas o que auxilia a promover
essa fidelizacdo dos clientes. Todavia, 65% realiza competigcdes externas com outros boxes. Silva et
al. (2009) descrevem que um dos principais fatores que influenciam na troca de academia por parte
do cliente é o diferencial ofertado pelo concorrente. Assim, 41% dos participantes relatou que essas
competicdes sdo realizadas a cada 6 meses, 35% a cada 3 meses e 24% a cada 12 meses.
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Treinamento Vida Modalidade

Figura 8 - Objetivos dos frequentadores de box de crossfit

Ainda no que tange aos eventos, 94% relatou utilizar-se das redes sociais como principal meio
para essa divulgagdo. Segundo Solomon (2011, p. 47) “o marketing eletronico aumentou a
conveniéncia ao derrubar muitas das barreiras causadas pelo tempo e distancia”. Nesse sentido, as
redes mais utilizadas séo o Facebook, citado por todos os participantes e o Instagram citado por 94%
dos participantes da pesquisa. Kempe et al. (2005) complementam dizendo que as redes sociais detém
um papel de influéncia muito importante, pois propagam ideias e informacgdes que representam as
relacOes e interacdes entre individuos de um grupo.

Cabe destacar a importancia de conhecer os motivos de uma possivel desisténcia por parte do
cliente, ou seja, é preciso que o gestor busque saber 0 motivo e tente sanar qualquer falha. Assim
discorre Kotler (2006), ao afirmar que as informacGes coletadas dos clientes sdo importantes
justamente porque a satisfagdo é a melhor forma de reter o cliente. Nesse sentido, os clientes devem
ser ouvidos sempre que possivel. Para isso, 0s principais meios utilizados sdo o WhatsApp e o
telefone, citados por 76% dos participantes e e-mail por 35% dos participantes da pesquisa sendo que
0s principais motivos relacionados a essa desisténcia foram: econdémico (65%), pessoal (24%) e
mudanca de residéncia (12%). Saba (2012) afirma que, quando possivel, deve haver um servigo de
atendimento ao cliente, para que este possa se manifestar quando achar pertinente, seja de forma
positiva ou negativa.
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5 CONCLUSAO

O Crossfit € uma das modalidades que mais cresce atualmente, todavia a concorréncia no setor
Fitness é alta e, para se destacar e conseguir espaco em meio a tanta concorréncia, o gestor que estiver
melhor preparado nos diversos setores da prestacao de servigos, conseguira ter maior sucesso em seu
box.

O presente estudo visou exibir o atual perfil de Gestdo de Negdcios nos boxes de Crossfit em
Curitiba/PR. Com isso foi possivel verificar que muitos dos gestores ndo possuem formacdo em
Educacdo Fisica e alguns séo advindos até mesmo da Engenharia, o que permite refletir que, mesmo
sendo uma area Fitness, cujos alunos e alunas procuram para melhoras relacionadas ao corpo, nao
necessariamente os gestores obtiveram formacdo para tratar com mais especificidade dessas
intencionalidades dos clientes.

Ao serem analisados os dados do box, observou-se que ha uma tendéncia a padroniza¢do em alguns
critérios como horario de funcionamento e nimero de aulas, o que pode ter relacdo ao fato da
modalidade ser uma franquia com modelo de treinamento préprio. Torna-se importante ressaltar que,
uma grande parcela dos boxes ndo realiza critérios para separacdo dos alunos de acordo com seus
objetivos e niveis de treinamento, o que pode ser a justificativa de tantas lesbes que ocorrem na
modalidade.

No setor de gestéo de pessoas foi delineado um perfil quase homogéneo para os gestores, no qual
a maioria busca atualizar-se constantemente. Isso talvez esteja relacionado ao gestor ser um “perfil
modelo” dentro da empresa para os outros funcionarios, criando assim, uma motivacao para toda
equipe se desenvolver e melhorar constantemente. Outra forma de melhorar estd relacionada a
avaliacéo da prestacdo de servigos aos olhos dos clientes, tal feitoria € unanimidade dentre os gestores
dos boxes de Crossfit em Curitiba/PR.

Ao se analisar como é realizada a gestdo financeira dos boxes notou-se que a maioria ja consegue
gerar lucros, isso pode ser decorrente da busca incessante pela fidelizacdo de seus clientes. Entretanto
uma pequena parcela ainda ndo consegue tal feito o que pode ter relagédo com o valor anual pago pelo
box, a marca Crossfit, bem como pelo numero crescente de centros de treinamento que utilizam
exercicios do Crossfit, mas ndo se registram como tal para ndo pagar pelo uso da marca. Por se tratar
de uma modalidade fitness com um valor relativamente mais elevado do que outras como a
musculacdo, por exemplo, torna-se praticamente unanime a busca por parcerias com outras empresas
a fim de envolver o cliente e, dessa forma, deixa-lo o0 mais satisfeito possivel. Nota-se que, se tratando
de gestdo financeira, a maioria dos boxes estdo bem engajados o que demonstra um preparo
organizacional diferente do que comumente é visto em empresas ou servicos do mesmo ramo.

Por fim, no marketing, os gestores tentam tracar estratégias para aumentar o namero de clientes.
A maior procura pela modalidade ocorre pelo seu modelo de treinamento e também pela existéncia
de competicGes; logo, esse variado leque de opgbes que o Crossfit proporciona o torna muito atraente
aos olhos do consumidor que ndo se adapta a monotonia do fitness convencional. Ainda no que tange
ao marketing, evidencia-se que as redes sociais se tornaram grandes aliadas para a divulgacao dos
eventos e servicos, sendo também utilizadas como um facilitador para desvendar os motivos da
desisténcia dos alunos, mostrando que o Crossfit vem acompanhando a evolugéo tecnologica no que
se refere & forma de comunicacdo com o publico. De modo geral, percebe-se que os gestores
participantes da pesquisa preocupam-se com questdes vinculadas a gestdo, seja esta de pessoas,
financeira ou de marketing, o que pode estar relacionado com um perfil bem organizado que a
modalidade propde, bem como o nimero, cada vez crescente, de boxes concorrentes.

6 LIMITACOES DO ESTUDO
A maior limitacdo do presente estudo se relacionou com a baixa aceitacdo, por parte dos boxes,

em responder o questionario. Em pesquisas futuras poderao ser realizadas comparacgdes entre o perfil
de gestores do Crossfit com o perfil de gestores de academias de ginastica ou até mesmo a presenca
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de diferencas na forma de gestdo entre os sexos feminino e masculino. Ha a possibilidade também de
ampliar a pesquisa para os demais funcionarios do box possibilitando entender o perfil desses
profissionais bem como permitindo-lhes avaliar o trabalho desenvolvido pelo(a) gestor(a) no box.
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