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RESUMO

INTRODUCAO: Devido ao cendrio pandémico causado pelo virus que provoca a doenca da
COVID-19, diversas medidas de contencdo foram tomadas para evitar a propagacdo do virus
no Brasil. Neste sentido, o distanciamento social foi amplamente recomendado, o que afetou,
economicamente, principalmente os segmentos de atividades consideradas nao essenciais,
como as academias.

OBJETIVO: O presente estudo teve como objetivo analisar sobre questdes econdmicas e
estratégias de marketing adotadas pelos profissionais de educagdo fisica da area fitness a fim
de entender como esses aspectos se configuraram entre os meses de fevereiro e junho de 2020.
METODOS: Foi aplicado um questiondrio, por meio da plataforma LimeSurvey, com questdes
sociodemograficas e relacionadas com a tematica desta pesquisa. Para rastreio dos participantes,
esses foram recrutados via Instagram e Facebook.

RESULTADOS: Um total de 554 profissionais participaram do estudo. Foi verificado que o més
de abril de 2020 foi 0 mais prejudicial, que houve queda de receitas, valores de hora-aula, bem
como do nimero de sessdes ofertadas. Além disso, a manutencado e captacdo de novos clientes
sé ocorreu para uma parcela desses profissionais. Por fim, percebeu-se o aumento da atividade
dos profissionais na rede e maior uso, do ponto de vista proporcional, de lives e promogdes.
CONCLUSAO: Em detrimento da pandemia, notaram-se mudancas tanto econémicas quanto de
estratégias de marketing dos profissionais de educacéo fisica da area fitness, além de que foi
preciso realizar adequaces e/ou inovagdes em sua atuagdo. A reducdo do preco da hora-aula
como estratégia de aumentar a captacdo de clientes, ado¢éo de atendimentos remotos sincronos
e assincronos e, consequentemente, maior uso de aplicativos, plataformas e/ou softwares para
as atividades profissionais figuraram entre as mudancas mais acentuadas.

ABSTRACT

BACKGROUND: Due to the pandemic scenario caused by the virus that causes the COVID-19
disease, several containment measures were taken to prevent the spread of the virus in Brazil.
In this sense, social distancing was widely recommended, which economically affected mainly
segments of activities considered non-essential, such as gyms.

OBJECTIVE: The present study aimed to analyze economic issues and marketing strategies
adopted by physical education professionals in the fitness area in order to understand how these
aspects were configured between February and June 2020.

METHODS: Aquestionnaire was applied, through the LimeSurvey platform, with sociodemographic
questions related to the theme of this research. For tracking the participants, they were recruited
via Instagram and Facebook.

RESULTS: A total of 554 professionals participated in the study. It was verified that the month of
April 2020 was the most harmful, that there was a decrease in revenue, hourly values, as well
as in the number of sessions offered. In addition, maintaining and attracting new clients only
occurred to a portion of these professionals. Finally, the increased activity of professionals on the
network and greater use, from a proportional point of view, of lives and promotions can be seen.
CONCLUSION: To the detriment of the pandemic, changes were noted both in economic terms
and in the marketing strategies of physical education professionals in the fitness area, in addition
to the fact that adjustments and/or innovations had to be made in their work. The reduction in
the hourly price as a strategy to increase customer acquisition, adoption of synchronous and
asynchronous remote assistance and, consequently, greater use of applications, platforms and/
or software for professional activities were among the most pronounced changes.
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INTRODUCAO

A COVID-19 é uma doenca respiratéria, originaria na
China no final de 2019, causada pelo SARS-CoV-2, respon-
savel pela contaminacao e obito de milhares de pessoas
(Mein; Annesi-Maesano; Rice, 2021). Devido a rapidez da
sua distribuicdo geografica e o aumento do numero de
casos, a World Health Organization (WHO) (2019) declarou
estado de pandemia envolvendo a COVID-19, em mar¢o
de 2020. Desse modo, o Brasil adotou medidas para pre-
venir a disseminagao e o contagio no pais, como o distan-
ciamento social, uso da mascara facial, limpeza das maos
e uso do alcool gel, evitar ambientes fechados e manté-los
arejados (Brasil, 2020; Agéncia Brasil, 2020; WHO, 2020).

Alguns dias apés a declara¢gdo da WHO, o governo bra-
sileiro decretou a restricdo do funcionamento dos servi-
¢os ndo essenciais pelo Decreto n°® 10.282 de 2020 (Brasil,
2020a), o que impactou diretamente a atua¢do dos pro-
fissionais de educacdo fisica da area fitness ja que suas
atividades eram realizadas predominantemente de forma
presencial em academias ou estudios fitness.

De acordo com o Conselho Federal de Educacdo Fi-
sica, o profissional de educacao fisica é aquele que pos-
sui dominio do conhecimento de atividades fisicas com
0 objetivo de prestar servicos a fim de contribuir para o
desenvolvimento da educacdo e da salde (Brasil, 2002). A
Resolu¢do CONFEF n° 046/2002 diz que este profissional
€ capacitado e possui a competéncia em orientar outras
pessoas a praticarem exercicio fisico a fim de melhorar e/
ou restabelecer os niveis de desempenho e condiciona-
mento fisico, contribuindo para a prevencdo de doencas
(fisicas e mentais), problemas posturais, dentre outros, au-
mentando o bem-estar, a qualidade de vida e a autoestima
por meio de atendimentos individuais ou coletivos, em di-
ferentes ambientes, como academias de ginastica, clubes,
centros de lazer, condominios, dentre outros (Brasil, 2002).

Com o impacto do distanciamento social, os estabele-
cimentos de atividades ndo essenciais foram obrigados a
suspender suas atividades presenciais temporariamente,
e ao depender do publico para o pleno funcionamento,
muitas academias tiveram queda no faturamento sema-
nal, figurando entre os segmentos mais afetados (SEBRAE,
2020). Sem poder frequentar as academias, muitos alunos
cancelaram suas matriculas, e os estabelecimentos en-
frentaram dificuldades em se manter ativos ja que, ape-
sar da diminuicdo da receita, as despesas e custos fixos
se mantiveram. Por conta disso, muitos foram obrigados
a fechar suas portas, contribuindo para o crescimento do
desemprego no Brasil entre maio e julho de 2020, periodo
que ficou marcado com 14,1% de desempregados, o que
significou o aumento de 2,1 pontos percentuais em rela-
¢do ao mesmo periodo em 2019 (IBGE, 2022).

Naquele momento estimulava-se a pratica de atividade
fisica devido a prevencao de doencas crdnicas nado trans-
missiveis ou seu agravamento, ja que essas também eram
fatores de risco para o agravamento da COVID-19, entre-
tanto, seguindo as medidas de seguranca recomendadas
(Alberti et al., 2021). Assim, tanto as academias que se sus-
tentaram no mercado quanto os profissionais de educagao
fisica tiveram que adotar novas agfes para continuarem
suas atividades O ato de inovar ou intensificar o uso das
midias sociais para manter o relacionamento e a comuni-

cagdo com os clientes pode ter sido um obstaculo em um
primeiro momento ou mesmo uma oportunidade a partir
de um segundo instante (Perinotto et al., 2021). Além dis-
so, é relevante de ser considerado que desde que o0 meio
de comunicagdo garanta uma adequacdo da linguagem de
divulgacado, a transmissdo da mensagem se torna eficiente
(Kotler; Armstrong, 2015).

Ao adotar os meios digitais para comunicagao e ao
refletir sobre a forma como a mensagem seria exibida
aos clientes de forma a ser mais efetiva, os profissionais
de educacao fisica que atuavam como personal trainer e
academias puderam desenvolver novas formas de atendi-
mentos, inclusive com a utiliza¢do da telessaude (Silva et
al., 2022). Dessa forma, foi preciso adaptar a rotina e a for-
ma de trabalho que passou da modalidade presencial para
aremota com o uso de tecnologia, além de se apropriar do
uso das redes sociais como estratégia de marketing, seja
por meio de sites ou de aplicativos que permitem intera-
¢do entre os usuarios.

O marketing digital € um facilitador para a divulgacdo
das informac8es dos produtos/servicos das empresas e
de sua marca (Medeiros; Balduino; 2019), que pode ser
replicado pelos profissionais de educacao fisica, por meio
deofertasdoconhecimentoemsessdesdetreinamentoaos
clientes. Assim, supde-se que ao praticarem o marketing
digital, esses profis-sionais se aproximam virtualmente de
seus clientes, transcendem os limites territoriais, realizam
a comunicacdo de forma rapida e simplificam o didlogo
entre as partes.

Um estudo realizado por Soares et al. (2022) mostrou
que o faturamento das academias reduziu de 10% a
60% devido a pandemia e, como forma de diminuir este
impacto, algumas estratégias tiveram que ser aplicadas,
dentre elas, o uso das midias sociais e propaganda. As
inovagdes tecnolodgicas e este novo periodo decorrente
da pandemia, revelaram a grande aceitacdo das pessoas
pela comunicagdo virtual assim como a sua presenca nas
redes sociais. As adapta¢des a essas novas tecnologias se
mostram cada vez mais importantes para o crescimento
da marca e a permanéncia no mercado, ja que a ndo
aderéncia ou mal-uso das ferramentas mais adequadas
podem resultar na perda e/ou nao captacao de novos
clientes, além da reducdo de rentabilidade e lucratividade
e, consequentemente, em maiores risco de faléncia
(Romeiro, 2020).

Diante do contexto apresentado, ao considerar que ha
poucos estudos referentes ao assunto aqui abordado, é
necessario entender melhor sobre o contexto econdmico
de um grupo de profissionais diretamente atingidos pela
pandemia, sobretudo pelo modo de opera¢do dos seus
servicos, no qual o atendimento presencial € muito impor-
tante e, tendia a ser o mais comum e como esta pandemia
pode ter alterado a forma de atuacdo e de estratégias de
marketing desse grupo.

Dessa forma, o presente estudo teve como objetivo
central compreender a evolucdo dos resultados financei-
ros, durante um dos auges da pandemia da COVID-19,
para os profissionais de educacao fisica da area fitness e
investigar os reflexos desta pandemia na implementacao
e adaptacdo do atendimento remoto-virtual e nas a¢des e
estratégias de marketing dentro do contexto do trabalho/
negaocio fitness.
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METODOS

Trata-se de um estudo quantitativo e transversal, en-
volvendo a participa¢do de qualquer profissional de edu-
cacdo fisica da area fitness e que se dispusesse a participar
e, consequentemente, a responder um questionario com
perguntas sociodemograficas, sobre aspectos econdmicos
e estratégias de marketing relacionadas a sua atuacdo nos
meses de fevereiro e de junho de 2020. De acordo com
Zanella (2013), “a pesquisa quantitativa é apropriada para
medir opinides, atitudes e preferéncias como comporta-
mento”. Adicionalmente o autor retrata que:

[...]1 O questiondrio é um instrumento de coleta de dados
constituido por uma série ordenada de perguntas descri-
tivas [perfis socioecondmicos, como renda, idade, esco-
laridade, profissdo e outros], comportamentais [padrdes
de consumo, de comportamento social, econdmico e pes-
soal, dentre outros] e preferenciais [opinido e avaliagdo
de alguma condicdo ou circunstancia]”.

Para o rastreamento dos participantes, entre julho
e setembro de 2020, os pesquisadores realizaram divul-
gacdo e convites nas redes sociais Facebook e Instagram,
informando sobre o estudo. Aqueles que se interessaram
pela pesquisa, informaram o e-mail via mensagem priva-
da e receberam o token individual com o questionario, em
seus respectivos e-mails. E importante salientar que antes
da participa¢do, houve a checagem do perfil de cada inte-
ressado com o intuito de garantir a participacdo apenas
dos profissionais da area.

A pesquisa foi totalmente andnima, tendo em vista
que a plataforma LimeSurvey, utilizada no presente estudo,
vincula os dados como nome e e-mail em um banco de
dados e os dados das respostas do questionario, em ou-
tro banco de dados, ndo havendo comunicagao e relagdo
entre eles. Para analise dos dados foi utilizado o software
Excel do pacote Microsoft Office 2016, onde foram realiza-
das andlises de frequéncia e percentual e o software Sig-
maPlot 12.0 desenvolvido pela SPSS Inc para implementa-
¢ao dos testes de hipéteses. Para os testes do tipo “antes
e depois” foi implementado o Wilcoxson Signed Rank test e
para comparar duas amostras independentes foi imple-
mentado o Wilcoxson rank-sum test. Esta pesquisa passou
por uma avaliagdo ética prévia, sendo aprovada pelo Comi-
té de Etica em Pesquisa com Seres Humanos do Instituto
Federal de Sdo Paulo, sob o Parecer n°® 4.088.993 (CAAE:
32118720.9.0000.5473).

RESULTADOS E DISCUSSAO

Participaram deste estudo um total de 554 profissio-
nais de educacdo fisica, dos quais 127 relataram que tra-
balhavam em fevereiro de 2020 e deixaram de trabalhar
em junho de 2020 enquanto nove ndo trabalhavam em
fevereiro de 2020 e comecgaram a trabalhar em junho de
2020. Este resultado demonstrou que houve perda signi-
ficativa do emprego, representado pela situacdo de 22,9%
dos profissionais. Por outro lado, apenas 0,2% ndo traba-
Ihavam anteriormente e comecaram a trabalhar em ju-
nho de 2020. Esse resultado corrobora com outros dados
gerais, uma vez que o levantamento realizado pelo IBGE
(2022), considerando todas as areas profissionais, também

indicou aumento na taxa de desocupac¢do. No trimestre
entre fevereiro e abril daquele ano, a taxa de desemprego
registrada foi de 12,7%, enquanto entre maio e julho, foi de
14,1%, apresentando aumento de 1,4 pontos percentuais
em relacdo ao trimestre anterior e aumento de 2,1 pontos
percentuais comparado com o mesmo trimestre de 2019.
Assim, é importante perceber que a taxa de desemprego
do grupo dessa presente investigacdo foi superior a taxa
quando consideradas todas as profissoes.

Tabela 1. Caracteriza¢do dos profissionais de educacdo fisica da
area fitness: sexo, raga/cor, regido e nivel de escolaridade e més
mais e menos afetado na pandemia da COVID-19 entre marco e
junho de 2020.

Variavel f (%)
Sexo
Feminino 150 359
Masculino 268 64,1
Raga/Cor
Branca 243 58,1
Parda 119 28,5
Preta 50 12
Amarela 6 1,4
Regido
Sudeste 253 60,5
Sul 59 141
Centro-Oeste 31 74
Nordeste 58 13,9
Norte 17 41

Nivel de Escolaridade

Graduacdo 217 51,9
Especializacdo Lato Sensu 181 43,3
Especializagdo Stricto Sensu - Mestrado 16 38
Especializagdo Stricto Sensu - Doutorado 4 1

Més mais afetado durante a pandemia

Nenhum 11 2,6
Marc¢o 102 24,4
Abril 209 50,0%
Maio 68 16,3
Junho 28 6,7

Més menos afetado durante a pandemia

Nenhum 11 2,6
Marco 163 39,0
Abril 12 2,8
Maio 22 52
Junho 210 50,4

Fonte: Elaboragdo prépria.
Notas: n = 418. Todos os dados estdo expressos em frequéncia (f) e percentual (%).
*

p <0,05.

As informagdes dos 418 profissionais que relataram
estar trabalhando tanto em fevereiro quanto em junho de
2020 estdo apresentadas nas Tabelas de 1 a 5. Conforme
apresentado na Tabela 1, 268 (64,1%) dos avaliados eram
do sexo masculino, enquanto 150 (35,9%), do sexo femini-
no; a raca/cor foi declarada por 243 (58,1%) como branca,
119 (28,5%) como parda, 50 (12,0%) como preta e 6 (1,4%)
como amarela. A maioria dos participantes, ou seja, 253
(60,5%) informaram que residiam na regido sudeste en-
quanto os outros 39,5% nas demais regides do Brasil.
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Na Tabela 1, pode-se observar que, em relagdo ao ni-
vel de escolaridade, quase a totalidade dos profissionais
(95,2%) relatou ser graduada ou possuir especializacao
lato sensu e, uma minoria (4,8%), mestrado ou doutorado.
Os avaliados também foram questionados quanto ao més
que se sentiram mais prejudicados entre marco e junho de
2020, sendo abril o més significativamente mais indicado
(p<0,05), enquanto o més de junho, seguindo por margo,
foram os indicados percentualmente que menos afeta-
ram. Uma das justificativas para esse achado possivelmen-
te se da ao fato de que em marg¢o houve o impacto do fe-
chamento repentino dos estabelecimentos considerados
ndo essenciais por conta do Decreto n°. 10.282 de 20 de
marco de 2020 (BRASIL, 2020a), enquanto que, em junho,
houve maior flexibilizacdo quanto as recomendag¢des de
isolamento.

O presente estudo também comparou questdes rela-
cionadas as rendas e horas trabalhadas pelos profissionais,
nos meses de fevereiro de 2020 (pré-pandemia) e junho de
2020 (durante a pandemia). Esses dados estdo represen-
tados abaixo na Tabela 2. Inicialmente estad apresentada a
variavel “valor liquido da hora aula”, cujo valor da mediana
encontra-se na faixa “Entre R$ 45,01 e R$ 60,00” nos meses
de fevereiro e junho. Entretanto, ainda assim, apds andlise
estatistica foi possivel identificar uma queda no valor liqui-
do da hora-aula desses profissionais (p<0,001).

Embora tenha se mantido predominante na faixa en-
tre R$ 45,01 e R$ 60,00, o percentual de profissionais que
cobravam dentro desta faixa de valor diminuiu de 27,5%
para 24,9%. Também foi observado que, em junho de
2020, menos profissionais praticavam os valores liquidos
da hora-aula superiores a essa faixa quando comparado a
fevereiro (antes da pandemia), e que o contrario ocorreu,
ou seja, maior numero de profissionais passou a praticar
faixas menores em junho do que de fevereiro. Esta alter-
nativa de reducdo de preco utilizada pelos profissionais
pode evidenciar ndo s6 a tentativa de reter e captar no-
vos clientes, como também o entendimento que o poder
aquisitivo dos clientes diminuiu ap6s o inicio da pandemia,
uma vez que o desemprego atingiu todas as areas do mer-
cado (IBGE, 2022).

A segunda variavel apresentada (Tabela 2) esta relacio-
nada a comparacdo renda dos profissionais da area fitness
nos meses de fevereiro e junho de 2020. Percebe-se que a
mediana em fevereiro de 2020 esta localizada na faixa “De
3 a 3,5 saldrios-minimos”, enquanto a de junho estava na
faixa “De 2 a 2,5 salarios-minimos”. Apds analise estatis-
tica também foi possivel identificar uma queda na renda
(p<0,001).

Com relagdo a comparacdo entre esses meses para
as variaveis numero de horas trabalhadas e nimero de
clientes atendidos por hora também houve um mesmo
comportamento para essas varidveis, ou seja, de queda.
Enquanto em fevereiro a mediana de horas trabalhadas
encontrou-se na faixa “Entre 25 e 32 horas”, em junho caiu
significativamente (p<0,001) para a faixa “Entre 9 e 16 ho-
ras semanais”. Ja o numero de clientes que se atendia em
fevereiro com mediana na faixa de “entre 2 e 3 por hora”
também reduziu significativamente (p<0,001) para a faixa
de “predominantemente 1 por hora".

Desse modo, foi possivel observar que a renda dos pro-
fissionais da area fitness reduziu assim como a quantidade

de horas trabalhas por semana e o nimero de sessdes
realizadas. Tais resultados reforcam o periodo de crise
daquele momento, demonstrando a reducdo de renda, do
numero de atendimentos e de tempo de trabalho.

Tabela 2. Caracterizagdo da renda e das horas trabalhadas dos
profissionais de educacdo fisica da area fitness antes (fevereiro de
2020) e durante a pandemia (junho de 2020) da COVID-19.

Fevereiro Junho
Variavel
f (%) f (%)
Valor liquido da hora-aula
Até R$ 15,00 24 5,7 27 6,5
Entre R$ 15,01 e R$ 30,00 53 12,7 74 17,7
Entre R$ 30,01 e R$ 45,00 88 211 103 24,6
Entre R$ 45,01 e R$ 60,00 115 27,5 104* 249
Entre R$ 60,01 e R$ 75,00 58 139 57 13,7
Entre R$ 75,01 e R$ 90,00 35 8,4 26 6,2
Entre R$ 90,01 e R$ 105,00 24 5.7 13 31
Entre R$ 105,01 e R$ 120,00 12 2,9 9 21
Acima de R$ 120,00 9 21 5 1,2
Renda dos profissionais da area Fitness
Até 1 salario-minimo 27 6,5 86 20,6
De 1 a 1,5 salario-minimo 42 10,0 56 134
De 1,5 a 2 salarios-minimos 48 11,5 67 16,0
De 2 a 2,5 saldrios-minimos 33 79 48* 11,5
De 2,5 a 3 salarios-minimos 45 10,8 39 93
De 3 a 3,5 saldrios-minimos 24 5.7 14 33
De 3,5 a 4 salarios-minimos 34 8,1 27 6,5
De 4 a 5 salarios-minimos 63 151 32 7,7
De 5 a 6 salarios-minimos 31 7.4 20 4,8
De 6 a 7 salarios-minimos 19 4,5 8 1,9
De 7 a 8 salarios-minimos 13 31 4 0,9
De 8 a 9 salarios-minimos 9 2,2 3 0,7
Acima de 9 salarios-minimos 30 7,2 14 34
Horas trabalhadas
Até 8 horas semanais 34 8,1 131 31,3
Entre 9 e 16 horas semanais 83 19,9 99* 23,7
Entre 17 e 24 horas 4 9,8 65 15,5
Entre 25 e 32 horas 68 16,3 53 12,7
Entre 33 e 40 horas 84 20,1 30 7,2
Acima de 40 horas 108 25,8 40 9,6
Numero de clientes atendidos por hora (predominancia)
1 por hora 205 49,0 270* 64,6
2 ou 3 por hora 101 24,2 106 25,4
Mais do que 3 por hora 112 26,8 42 10,0

Fonte: Elaboracéo prépria.
Notas: n = 418. Todos os dados estdo expressos em frequéncia (f) e percentual (%).
*

p<0,05.

As variaveis “valor liquido da hora-aula”, “renda dos
profissionais da area fitness” e “horas trabalhadas” tam-
bém foram comparadas considerando apenas profissio-
nais do sexo feminino e masculino (Tabela 3). Com relagao
ao “valor liquido da hora-aula”, a mediana dos participan-
tes do sexo masculino apesar de ter se mantido na faixa
“Entre R$ 45,01 e R$ 60,00", houve queda significativa no
valor recebido da hora-aula (p<0,001). J& quanto as profis-
sionais do sexo feminino caiu significativamente da faixa
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Tabela 3. Caracteriza¢do da renda por sexo dos profissionais de educacdo fisica da area fitness antes (fevereiro de 2020) e durante a

pandemia (junho de 2020) da COVID-19.

Masculino Feminino
Variéveis (n=286) (n=150)
Fevereiro Junho Fevereiro Junho
Valor liquido da hora-aula f(%) (%) f (%) f(%)
Até R$ 15,00 11(4,1) 18(6,7) 13(8,7) 9(6,0)
Entre R$ 15,01 e R$ 30,00 34(12,7) 45 (16,8) 19(12,7) 29(19,4)
Entre R$ 30,01 e R$ 45,00 56 (20,9) 57 (21,3) 32(21,3) 46* (30,6)
Entre R$ 45,01 e R$ 60,00 71(26,5) 68* (25,4) 44(29,3) 36 (24,0)
Entre R$ 60,01 e R$ 75,00 40 (14,9) 42 (15,7) 18(12,0) 15(10,0)
Entre R$ 75,01 e R$ 90,00 26(9,7) 20(7,5) 9(6,0) 6 (4,0)
Entre R$ 90,01 e R$ 105,00 15(5,6) 10(3,7) 9(6,0) 3(2,0)
Entre R$ 105,01 e R$ 120,00 8(3,0) 5(1,8) 4(2,7) 4(2,7)
Acima de R$ 120,00 7(2,6) 3(1,1) 2(1,3) 2(1,3)
Renda na érea fitness
Até 1 salario-minimo 16 (6,0) 53(19,8) 11(7,9) 33(2,0)
De 1 a 1,5 salario-minimo 27(10,1) 37(13,8) 15(10,0) 19(12,7)
De 1,5 a 2 salarios-minimos 30(11,2) 38(14,2) 18(12,0) 29* (19,4)
De 2 a 2,5 salarios-minimos 19(7,1) 32%(12,0) 14.(9,4) 16 (10,7)
De 2,5 a 3 salarios-minimos 32(11,9) 26(9,7) 13(8,6) 13(8,4)
De 3 a 3,5 salarios-minimos 16 (6,0) 11(4,1) 8(5,3) 3(2,0)
De 3,5 a 4 salarios-minimos 20(7,5) 15(5,6) 14.(9,4) 12 (8,0)
De 4 a 5 salarios-minimos 36 (13,4) 22(8,2) 27 (18,0) 10(6,7)
De 5 a 6 salarios-minimos 20(7,4) 15(5,6) 11(8,0) 5(3,4)
De 6 a 7 salarios-minimos 15 (5,6) 6(2,2) 4(2,7) 2(1,3)
De 7 a 8 salarios-minimos 8(3,0) 1(0,4) 5(3.3) 3(2,0)
De 8 a 9 salarios-minimos 7(2,6) 3(1,1) 2(1,3) -
Acima de 9 salarios-minimos 22(8,2) 9(3,3) 8(5,3) 5(3,4)
Horas trabalhadas
Até 8 horas semanais 22(8,2) 85(31,7) 12 (8,0) 46 (30,6)
Entre 9 e 16 horas semanais 57 (21,3) 67* (25,0) 26 (17,3) 32*(21,3)
Entre 17 e 24 horas semanais 22(8,2) 37(13,8) 19(12,7) 28 (18,7)
Entre 25 e 32 horas semanais 44.(16,4) 35(13,1) 24 (16) 18 (12)
Entre 33 e 40 horas semanais 47 (17,5) 16 (6,0) 37(24,7) 14(9,4)
Acima de 40 horas semanais 76 (28,4) 28(10,4) 32(21,30 12 (8,0)

Fonte: Elaboragédo propria.
Notas: n = 418. Todos os dados estdo expressos em frequéncia (f) e percentual (%).
*

p<0,05.

“Entre R$ 45,01 e R$ 60,00” para “Entre R$ 30,01 e R$ 45,00”
(p<0,001).

Quando comparada a “renda dos profissionais”, perce-
beu-se queda para ambos os sexos (p<0,001). Enquanto
a mediana do sexo masculino caiu significativamente do
intervalo “De 3 a 3,5 saldrios-minimos” para “De 2 a 2,5
salarios-minimos”, a das mulheres passou “De 3 a 3,5 sa-
larios-minimos” para “De 1,5 a 2 salarios-minimos”. Ja em
relacdo as “horas trabalhadas”, a diminuicdo significativa
da mediana foi a mesma para ambos os sexos, passando
da faixa “Entre 25 e 32 horas semanais” para “Entre 9 a
16 horas semanais” (p<0,001). Quando comparamos essas
variaveis entre profissionais do sexo masculino e femini-
no nao foram encontradas diferencas em fevereiro (valor

liquido da hora-aula, p=0,101; renda dos profissionais da
area fitness, p=0,339; horas trabalhadas, p=0,732) e junho
(valor liquido da hora-aula, p=0,062; renda dos profissio-
nais da area fitness, p=0,349; horas trabalhadas, p=0,707).

Ainda que que o valor da hora aula ndo tenha sido sig-
nificativamente diferentes quando comparadas pessoas
do sexo feminino com masculino (p=0,062), o valor de p
se aproximou de um valor de significancia. Adicionalmen-
te, apesar de ndo termos encontrado diferenca estatistica
entre individuos do sexo masculino e feminino, observa-
mos que na amostra elas foram mais afetadas ja que a sua
renda passou da mediana de 3 a 3,5 salarios-minimos em
marco para a faixa entre 1,5 e 2 salarios-minimos em ju-
nho, enquanto a renda do sexo masculino passou de 3 a
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3,5 salarios-minimos em mar¢o para 2 a 2,5 salarios-mini-
mos em junho.

Por essa razdo, acreditamos ser importante especular
que varios motivos podem ter impactado para que essa
situacdo ocorresse. Um deles é quanto ao questionamen-
to sobre uma possivel desvalorizagdo por parte dos clien-
tes em relacdo ao tipo de atendimento prestado por elas
durante a pandemia. Ademais, também é relevante con-
siderar que, de um modo geral, as mulheres foram mais
impactadas durante a pandemia do que os homens, so-
bretudo por fatores como terem menor rendimento em
suas ocupagdes, terem maiores chances de se sobrecarre-
garem com servigos domésticos e por serem maioria nas
familias monoparentais (Alessandra; Chalub, 2021).

O presente estudo também avaliou aspectos relaciona-
dos a retencdo de sessdes (aulas) e de clientes, além da
capta¢do de novos clientes (Tabela 4). Foi possivel perce-
ber que 326 (77,9%) relataram ter reduzido o numero de
sessdes em junho de 2020 quando comparado a fevereiro
de 2020 com a mediana encontrando-se em “diminuiu en-
tre 25 e 50%" (p<0,001). Além disso, somente 55 (13,2%)
conseguiram manter todos seus clientes entre esse perio-
do, enquanto 226 (54,1%) perderam ou mantiveram niveis
de até 60% da clientela e, os demais (32,7%) conseguiram
manter um ndmero maior que 60%. Dessa forma, a me-
diana sobre o total de clientes ficou localizada em “manter
entre 40 e 60%" (p<0,001).

Com relagdo a captagao, mais da metade, ou seja, 282
(67,5%) relataram ter captado nenhum novo cliente ou até
40% novos clientes, enquanto os demais (32,5%) relataram
ter conseguido captar mais do que 40%. Por fim, para esta
variavel, a mediana, também significativa (p<0,001), indi-
cou captagdo em torno de 20 a 40% de novos clientes.

De um modo geral, os resultados para essas variaveis
estudadas sdo desmotivantes. Gialdi et al. (2021) aponta-
ram em uma pesquisa que a reten¢do de clientes € uma
das preocupag8es das empresas, 0 que permite entender
a intencdo de recompra por meio da experiéncia e con-
fianca, além de elevar o nivel de qualidade dos produtos e
a satisfacdo dos clientes, aumentando o desempenho da
empresa.

Os resultados anteriores, de certa forma, vdo de en-
contro a algumas hipéteses levantadas neste estudo. Tais
hipoteses instigaram o questionamento de como os pro-
fissionais de educacdo fisica da area fitness agiriam para
trabalhar e manter a renda em uma possivel situacdao de
desfavorecimento por ndo poderem trabalhar presencial-
mente. De imediato, é possivel notar reducdo do nimero
de clientes atendidos por hora, possivelmente, devido a
mudanga para o atendimento virtual. Por orientacdo da
WHO, o Conselho Nacional da Saude (CNS) recomendou
ao Ministério da Saude e aos governantes a pratica do dis-
tanciamento fisico (Brasil, 2020).

Assim, observou-se que uma parcela consideravel dos
profissionais de educacao fisica respeitou e praticou esta
orienta-¢do, o que ocasionou na diminui¢do do nimero de
clientes atendidos. Isto possivelmente ocorreu em fung¢do
dos cuidados necessarios em um atendimento da area fit-
ness, sobretudo a partir do momento em que os atendi-
mentos migraram princi-palmente para o formato virtual.
Ao ser totalmente dessa forma, o cliente ficou exposto ao
risco de lesdao pelo fato de ndo ter o profissional ao seu

lado, por outro lado, a partir do momento que o cliente en-
tendia como executar o exercicio correta-mente, era pos-
sivel orienta-lo a distancia. Alguns casos, requerem o aten-
dimento presencial devido ao treinamento deman-dar uso
de maior espaco fisico, equipamentos especificos e até
mesmo uma rotina diferenciada, como ocorre nos treina-
-mentos no ambito esportivo (Morato-Filho et al., 2022).
Contudo, dependendo do publico é possivel adapta-los
com o uso de objetos domésticos ou utilizar, por exemplo,
o préprio o peso corporal (Ribeiro et al., 2023).

Tabela 4. Caracterizagdo quanto a manutencdo do nimero de
sessdes (aulas) e clientes em junho de 2020 quando comparado a
fevereiro de 2020 e da captacdo de novos clientes entre fevereiro
e junho de 2020 por parte dos profissionais de educacdo fisica da
area fitness durante a pandemia da COVID-19.

Variavel f %

Numero de sessdes (aulas) em junho de 2020 comparado a fevereiro de 2020

N&o diminuiu nem aumentou 35 8,4
Diminuiu em até 25% 54 12,9
Diminuiu entre 25 e 50% 110* 26,3
Diminuiu entre 50 e 75% 86 20,6
Diminuiu mais do que 75% 41 9,8
Aumentou em até 25% 37 8,8
Aumentou entre 25 e 50% 25 6,0
Aumentou entre 50 e 75% 10 2,4
Aumentou acima de 75% 5 1.2
Dobrou ou mais do que dobrou o nimero de sessdes 15 36

Ndmero total de clientes em junho de 2020 comparado a fevereiro de 2020

Mantive todos os meus clientes antigos 55 13,2
Mantive mais do que 80% dos meus clientes antigos 60 14,3
Mantive entre 60 e 80% dos meus clientes antigos 77 18,4
Mantive entre 40 e 60% dos meus clientes antigos 73* 17,5
Mantive entre 20 e 40% dos meus clientes antigos 85 20,3
Mantive menos do que 20% dos meus clientes antigos 45 10,8
Perdi todos os meus clientes antigos 23 55

Captacdo de novos clientes entre fevereiro e junho

Captei e mais do que dobrei o nimero de novos clientes 32 7.6
Captei aproximadamente entre 80 e 100% de novos clientes 20 4,8
Captei aproximadamente entre 60 e 80% de novos clientes 37 8,9
Captei aproximadamente entre 40 e 60% de novos clientes 47 11,2
Captei aproximadamente entre 20 e 40% de novos clientes 94* 22,5
Captei aproximadamente menos que 20% de novos clientes 112 26,8
N&o consegui captar novos clientes 76 18,2

Fonte: Elaboragdo prépria.
Notas: n = 418. Todos os dados estdo expressos em frequéncia (f) e percentual (%).
*

p<0,05.

Ainda que tenham surgido diversos pontos negativos
ao longo da pandemia, como a reducdo da renda e a res-
tricdo de atividades ndo condizentes com o atendimento
virtual, gerou-se a possibilidade de criacdo de canais de co-
municagdo remotos-virtuais entre profissionais e clientes.
Assim, quando houver necessidade, eles podem permitir
a adequacado das atividades, baseado na utilizagdo de ma-
teriais instrucionais e comunica¢do remota, o que, por sua
vez, favorece a continuidade e a manutencdo do vinculo,
permitindo que as pessoas se mantenham ativas em seus
domicilios (Souza-Filho; Tritany, 2020).
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Dessa maneira, também foi necessario avaliar as adap-
tagdes, o uso de aplicativos, plataformas e softwares e es-
tratégias de marketing adotadas pelos profissionais (Ta-
bela 5). Verificou-se o aumento da velocidade da banda
larga da internet utilizada (p<0,001), cuja mediana que se
encontrava “Entre 10 MB e 25 MB"” em fevereiro, foi des-
locada para um nivel mais elevado “Entre 25 e 50 MB". O

aumento da velocidade da internet esta relacionado com
a forma como o atendimento aos clientes passou a ser re-
alizado. Para esta mudanca, a boa qualidade na conexao
com a internet foi de suma importancia para a orientacdo
dos clientes, qualidade nas videochamadas e facilidade no
upload de material. Além disso, no que tange ao nivel de
atividade desses profissionais nas redes sociais, ainda que

Tabela 5. Caracteriza¢do das adaptagdes; uso de aplicativos, plataformas, softwares; e estratégias de marketing utilizadas pelos profis-
sionais de educagdo fisica da area fitness antes da pandemia (até fevereiro de 2020) ou durante a pandemia (entre marco e junho de

2020) da COVID-19.

Até fevereiro Entre margo e junho

Variaveis
f (%) f (%)
Velocidade da Internet Banda Larga n=418 n=418
N&o possuia internet 9 2,2 6 1.4
Até 5 MB 70 16,7 51 12,2
Entre 5MBe 10 MB 69 16,5 68 16,3
Entre 10 MB e 25 MB 82 19,6 74 17,7
Entre 25 MB e 50 MB 71 17,0 72% 17,2
Acima de 50 MB 117 28,0 147 352
Nivel de atividade nas redes sociais n=418 n=418
Pouco ativo 151 36,1 46 11,0
Moderadamente ativo 195 46,7 176% 42,1
Muito ativo 72 17,2 196 46,9
Reduziu prego da aula como estratégia para aumentar a captagdo de clientes n=418 n=418
Sim 54 12,9 236* 56,5
N&o 364 871 182 43,5
Utilizagdo de estratégias de atendimento remoto n=168 n=359
Assincronas 17 69,6 84 234
Sincronas 18 10,7 107 29,8
Sincronas e assincronas 33 19,7 168 46,8
Aplicativo, plataforma ou softwares utilizados para atividades sincronas n=46 n=270
Facebook Messenger 3 6,5 18 6,7
Instagram I 23,9 60 22,2
Whatsapp 38 82,6 216 80,0
Google Hangout 2 4,3 18 6,7
Google Meet 9 19,6 65 24,1
Skype 8 17,4 35 13,0
Zoom 18 391 146 54,1
Estratégias de Marketing e Divulgacdo n=411 n=414
Criou perfil profissional 214 52,1 195 471
Ofereceu aulas experimentais gratuitas 174 42,3 215 51,9
Fez lives 62 15,1 199 48,1
Criou pacotes (planos com varias modalidades) 93 22,6 128 30,9
Criou pacotes (planos familiares) 69 16,8 110 26,6
Fez parceria com outros profissionais da educagao fisica 38 9,2 70 16,9
Fez parceria com outros profissionais da area da saude 121 29,4 161 389
Fez promocbes 93 22,6 168 40,6
Fez sorteios 55 13,4 76 18,4
N&o utilizou uma estratégia 59 14,4 22 53

Fonte: Elaborag&o prépria.
Notas: n = 418. Todos os dados estdo expressos em frequéncia (f) e percentual (%).
*

p<0,05.
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a mediana tanto em fevereiro quanto em junho de 2020
tenha estado como “moderadamente ativo”, foi possivel
identificar o aumento do nivel de atividade desses pro-
fissionais nas redes (p<0,001), constatando-se, ainda, re-
ducdo do preco da aula como estratégia de capta¢do de
novos clientes.

Quando considerado o uso de estratégias de atendi-
mento remoto, em fevereiro, apenas 168 dos 418 profis-
sionais ja tinham utilizado, sendo que este nimero subiu
para 359 em junho de 2020 (Tabela 5). Em fevereiro, a
maior parte desses 168 profissionais (69,6%) utilizavam
apenas estratégias assincronas e o restante, ou seja 30,4%
sincrono ou sincrono mais assincrono, enquanto em ju-
nho houve altera¢do da propor¢do de uso, pois a maioria
(46,8%) passou a utilizar estratégias sincronas e assincro-
nas e 29,8% somente sincronas (Tabela 5). Adicionalmente,
396 profissionais informaram que, entre o periodo pandé-
mico estudado de 2020, empregaram 0S recursos remo-
tos, havendo uma queda para 23,4% daqueles que fizeram
uso apenas de estratégias assincronas, ou seja, todos os
demais, correspondentes aos outros 76,6 % desses pro-
fissionais, confirmaram a utilizagdo de recursos sincronos
simultaneos ou ndo ao uso de ferramentas assincronas.

As ferramentas para o uso do atendimento remoto
também foram investigadas, notando-se aumento per-
centual em todas as avaliadas (Tabela 5), sobretudo em
relacdo ao WhatsApp e a plataforma Zoom, as quais, em
junho, foram utilizadas profissionalmente por centenas
dos entrevistados. Chamou a atencdo quanto ao uso do
Whatsapp, ferramenta que ja era muito utilizada antes
da pandemia, mas que entre os meses de margo e junho
foi utilizada por mais de 80% dos profissionais. Também
se destacou o crescimento de 15% no uso da plataforma
Zoom, a qual é muito utilizada para videoconferéncias.

Esses achados corroboram com os resultados de um
estudo de Guimaraes et al. (2020) que, ao pesquisar so-
bre diversas ferramentas, com 110 profissionais avaliados,
também identificaram a prevaléncia do uso da ferramenta
Whatsapp, neste caso por 60% dos avaliados, seguida pelo
Zoom, por 43,6%. Os pesquisadores também destacaram
que 60,9% desses profissionais utilizaram como estratégia
a gravacao de videos para disponibilizagdo como auxilio
a pratica do exercicio; 37,3% utilizavam Word e/ou Excel
para orienta¢des por imagem ou escrita, dentre outros e,
naturalmente, havia o uso de ferramentas para videocha-
madas ao vivo.

Por fim, ao considerar a varidvel estratégias de marke-
ting e divulgacdo percebeu-se que tanto em fevereiro
quanto em junho de 2020 (Tabela 5), a grande maioria,
respectivamente 411 e 414 ja tinham adotado alguma es-
tratégia de marketing e divulgacdo em seus respectivos
trabalhos. Contudo, foi perceptivel a mudanca no padrdo e
proporc¢do da utilizacdo dessas estratégias quando compa-
rados os meses de fevereiro e junho de 2020, com aumen-
to para o més de junho, sobretudo porque mais do que
triplicou os profissionais que disseram ter feito a utilizagdo
do recurso de “lives”, enquanto praticamente duplicou o
numero dos que disseram que adotaram o uso de “paco-
tes familiares”, parceria com outros profissionais de edu-
cacdo fisica e outros da saude, além do uso de promogdes.

Também foi identificado aumento percentual do ofere-
cimento de aulas experimentais, pacotes incluindo varias

modalidades e sorteios. Além disso, observou-se que em
fevereiro de 2020, 59 profissionais disseram que nunca ti-
nham utilizado de alguma dessas estratégias e esse nime-
ro reduziu para 22 em junho de 2020

No que se refere as lives, essas tém sido muito utiliza-
das como fins de publicidade e para o aumento do consu-
mo, muitas vezes inclusive em articulagdo com marcas dos
respectivos segmentos (Perez et al., 2022). J& em relacdo
a publicidade, ha uma valorizacdo quanto a qualidade da
propaganda e dessa forma, em detrimento da quantidade
de emissdo desta propaganda, os clientes levam mais em
consideracdo a sua criatividade, originalidade e diferencia-
¢do (Munaro, 2022).

Entender quanto ao perfil de uso dessas ferramentas
é de fato de muita importancia. Em um estudo de revi-
sdo, foi apontado que diversas empresas precisaram se
adaptar quanto ao uso de ferramentas para ampliar suas
estratégias de marketing em momentos de crise, momen-
tos esses que também sdo exacerbados geralmente em
contextos como a pandemia (Campos et al., 2021). Dentre
essas adaptagdes estdo a criacdo de sites, atuacdo nas
midias sociais com conteludos e campanhas, aplicativos,
assistentes virtuais, publicidade e outros. Os autores tam-
bém retrataram quanto a pertinéncia dessas discussées e
da sua colaborag¢do no aprendizado académico dentro de
disciplinas relacionadas a marketing e gestdo.

Um estudo que objetivou descrever o contelido de pra-
tica de exercicios veiculados virtualmente por oito acade-
mias de ginastica distribuidas ao redor de Maceié (Al), en-
tre maio e junho de 2020, observou que a maior parte do
conteldo era divulgado por meio do Instagram (85%) e que
64,5% eram postagens informativas (Araudjo-Junior; Men-
donca; Toscano, 2020). Os pesquisadores observaram que,
quanto ao conteudo especifico de video aulas ou lives de
treinamento, as atividades com perfil de demanda cardior-
respiratéria (endurance) foram as que apresentaram maior
prevaléncia de oferta (47,3%), seguido das atividades com
capacidades mistas (endurance e forca) com 32,3% das
apari¢cdes. Os autores ainda relataram que as tecnologias
virtuais permitem cada vez mais uma maior aproximagao
das academias com seus clientes (Araudjo-Junior; Mendon-
¢a; Toscano, 2020).

Por fim, apesar de ndo ter sido abordado neste estu-
do, alguns pesquisadores ja retrataram que, para além do
trabalho, as dimensdes emocionais sdo cruciais para efe-
tivar os relacionamentos humanos em um ambiente digi-
tal (Bellis et al., 2022). Dimens&es essas, que poderiam ter
trazido mais informac®&es relacionadas a manutencdo e a
captacdo de clientes, assim como a atuag¢do dos profissio-
nais junto a eles, seja durante os atendimentos ou mesmo
nos momentos de divulgacao do produto.

Diante disso, entende-se que essa possa ter sido uma
das limita¢cdes do presente estudo e que, futuras investi-
gacdes poderiam avaliar junto aos profissionais da area
fitness, e principalmente em conjunto aos seus respectivos
clientes, a relevancia das questdes emocionais e da liga-
¢do profissional-cliente quanto ao vinculo e retencdo des-
ses clientes. A avaliagdo pode ser estendida inclusive ao
contexto de atendimento por meio de tecnologias digitais,
além de refletir qual a importéncia desse fator quando
comparado a outros pesquisados como pre¢o, propagan-
da, dentre outros.
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Ademais, também se sugere que novos estudos ava-
liem quanto ao perfil do conteldo utilizado para publi-
cidade e propaganda, bem como mensure contextos de
sucessos nesse nicho profissional, utilizando premissas da
avaliagdo da percepcdo do consumidor e estratégias diver-
sas.

Entender a percep¢do permite compreender como a
informacdo chega e é interpretada por cada cliente para
que ajustes possam ser feitos a fim de cativar a sua aten-
¢do com algo que possa estar relacionado as suas necessi-
dades e desejos (Oliveira; Tavares; Sato, 2011). Estratégias
como, co-marketing e coopeticdo, bem refletidas no setor
de turismo, por exemplo, também precisam ser melhor in-
vestigadas na area fitness nesses contextos de crise.

CONCLUSAO

Em detrimento da pandemia, notou-se mudangas tan-
to econdmicas quanto de estratégias de marketing dos
profissionais de educacdo fisica da area fitness, além de
que foi preciso realizar adequag¢des e/ou inova¢des em
sua atuacdo. Assim, por meio deste estudo foi possivel ter
melhor entendimento de como este segmento de merca-
do foi impactado no periodo pandémico e como se deu a
sua adaptacao.

A reducdo do preco da aula como estratégia de au-
mentar a capta¢do de clientes, ado¢do de atendimentos
remotos sincronos e assincronos e, consequentemente,
maior uso de aplicativos, plataformas e/ou softwares para
as atividades profissionais figuraram entre as mudangas
mais acentuadas. Além delas, as estratégias de marketing
e divulgacdo nos meios digitais, assim como a oferta de
pacotes e promogdes passaram a ter maior aderéncia du-
rante a pandemia.
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