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RESUMO

Estamos convivendo com a modernidade e a globaliza¢do, um imenso movimento que renasce do
surgimento de novas tecnologias produtos, servigos, equipamentos tendéncias, depois do grande
surgimento da atividade fisica em relacdo a busca para melhoria da qualidade de vida. Nesse
sentido surge a profissdo do Personal Trainer, que além do profissional na area de Educacgéo
Fisica e Esporte a possibilidade de exercer uma atividade interessante e financeiramente atraente.
Contudo, em relacdo da maioria das atividades da area da Educacdo Fisica, estes profissionais
precisam estar ciente da importancia da venda do seu servico como algo presente em seu
planejamento profissional. Dessa forma surge a necessidade de investir no Marketing Pessoal no
sentido de profissionalizar e melhorar a imagem e competéncia dos servigos prestados pelos
profissionais. O marketing pessoal, estd para o Personal Trainer da mesma maneira que a
propaganda estar para as academias. Sua importancia estar ao mesmo nivel deve estar a
preocupacdo com a tecnologia e a atualizacdo do conhecimento na busca da qualidade de servico
e que merece maior atencdo, pois formam os pilares de sustentacdo de qualquer negdcio voltado a
salde e qualidade de vida e bem-estar (SANTQOS, 2009). Dilmar (2006); Pereira (2008) além de
tantos outros profissionais que discutem a importancia e a qualidade deste servigo. Este estudo
apresentou uma pesquisa do tipo referencial bibliografico tendo como objetivo principal
apresentar: Os Desafios do Personal Trainer e o seu Marketing Pessoal.

Palavras Chave: Personal Trainer. Marketing Pessoal. Educacéo Fisica.

ABSTRACT

We are living together with the modernity and the globalizacdo, an immense movement that
renasce of the appearance of new technologies products, services, equipments tendencies, after
the great appearance of the physical activity in relation to search for improvement of the life
quality. In that sense Personal Trainer profession appears, that besides the professional in the area
of Physical Education and Sport the possibility to exercise an interesting activity and attractive
financeiramente. However, in relationship of most of the activities of the area of the Physical
Education, these professionals need to be aware of the importance of the sale of its service as
something present in its professional planning. In that way the need appears of to invest in the
Personal Marketing in the profissionalizar sense and to improve the image and competence of the
services rendered by the professionals. The personal marketing, is for Personal Trainer just as the
propaganda to be for the academies. Its importance to be at the same level it should be the
concern with the technology and the modernization of the knowledge in the search of the service
quality and that deserves larger attention, because they form the sustentacdo pillars of any
returned business the health and life quality and well-being (SAINTS, 2009). Dilmar (2006);
Pereira (2008) besides so many other professionals that the importance and the quality of this
service discuss. This study presented a research of the type bibliographical referencial tends as
main objective to present: Personal Trainer Challenges and its Personal Marketing.

Key words: Personal Trainer. Personal marketing. Physical education.



1 INTRODUCAO

A carreira no treinamento individualizado requer uma busca constante na atualizacéo e
especializacdo do profissional envolvendo os profissionais que se destacam neste meio, como na
maioria das profissdes sdo os que tém o perfil formado com extremo esforgo e que sabe tirar
proveito das exigéncias da profissdo. Contudo, este esforco normalmente é limitado ao fator
cientifico. Apesar do envolvimento académico focado na questdo da ciéncia e da saude, poucos
conseguem discernir a importancia da promocéo social, organizacdo e da gestdo de negdcio. Em
geral, quando o assunto é administracdo e marketing, nossos profissionais de Educagdo Fisica
sentem-se completamente despreparado com o termo, pois € um topico que foi pouco explorado,
desprezado ou ndo apresentado quando de sua formacdo académica. Sendo o marketing um
grande diferencial, perante a concorréncia e responsavel pela divulgacdo da qualidade dos
servicos prestados. E este segmento, pouco explorado no campo do treinamento individualizado e
que esse estudo tera a intencdo de discutir e promover um profissional mais completo no sentido
de oferecer melhores servigos na prestacdo do atendimento aos alunos clientes (PEREIRA, 2008).

Apds anos, de estudos académicos voltados a formacdo cientifica, muitos dos
profissionais da area de Educacdo Fisica encaram as suas energias ao mercado de trabalho. Um
campo atraente que vem se destacando é do Personal Trainer. A busca do puablico pelo
treinamento personalizado cresceu vertiginosamente, em consequéncia promoveu um
crescimento profissional ao nimero de Personal Trainer no Brasil. (NOVAES e VIANA, 2008).
Este aumento de interesse do publico estimulou, o proprio interesse evolutivo dos responsaveis e
criou uma nova categoria aos profissionais de Educacdo Fisica em termos de equipamentos,
tecnoldgicas, e inovacdo (COSSENZA, 2006). Além disso, deu uma nova chance a alguns
profissionais encaixados a sua rotina de buscarem aproximadamente para entenderem aos seus
clientes, com competéncias qualidade na prestacdo de servicos.

Segundo Saba (2009) o Personal Trainer € uma area de prestacao de servigco. No entanto é
um servico definido como um valor econémico, acrescido de valor pessoal. A qualidade do
servigo distingue e compara os profissionais e a confianga pelo aluno. Entdo podemos dizer que,
para buscar novos alunos e manter os atuais, devemos oferecer um servico de qualidade, onde ira
gerar a confianca do aluno, assim, como, proporcionar a divulgacdo destas qualidades para o

publico-alvo.



Além dos conhecimentos técnicos, relevantes no que diz respeito a avaliacdo de
exercicios, planejamento de sessbes, periodizagdo do treinamento, orientacdo e acompanhamento
personalizado que a funcdo exige. O Personal Trainer deve ter ciéncia da importancia de
divulgacdo de seus conhecimentos, o potencial de suas habilidades e que tipo de pablico ele tem
competéncia para atender. Estas técnicas de promoc¢ao pessoais e de “propaganda” de qualidade
individuais devem ser entendidas como Marketing Pessoal.

O Marketing pessoal, esta para o Personal Trainer da mesma maneira que a propaganda
esta para as academias. Sua importancia estd no mesmo nivel que deve estar a preocupacdo com a
tecnologia e a atualizacdo do conhecimento na busca da qualidade de servigo e que merece maior
atencdo, pois formam os pilares de sustentacdo de qualquer negécio voltado a saltde a qualidade
de vida e bem-estar (SANTOS, 2009).

O presente artigo objetivou Os Desafios do Personal Trainer e o seu Marketing Pessoal,
tendo como tipo de estudo uma pesquisa do tipo bibliogréafica segundo Ruiz (1991) Pesquisa
Bibliogréafica abrange a leitura, analise e interpretacdo de livros, periddicos, documentos, artigos

entre outros que poderdo ser fundamentados na teoria do estudo.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 MARKETING

Segundo o Novo Dicionario Aurélio (2004), Marketing € o conjunto de estratégias e acdes
que prevéem o desenvolvimento, e langamento e a sustentacdo de um produto ou servigo no
mercado consumidor. Este servico deve ser bastante bem detalhado e atraente para que possa
vender com maior facilidade e beneficio o consumidor (FERREIRA, 2008).

De acordo com Levitt (2004) marketing € a necessidade de atender e entender o cliente.

e Entender através de pesquisas de mercado, publico-alvo, concorréncia macro ambiente, micro
ambiente, entre outras variaveis.

e Atender — por meio de agOes que traduzam o que foi entendido no passo anterior. As acGes de
marketing podem envolver todos os setores de uma empresa, desde a producdo, vendas,

financeiro, logistica, RH e p6s-venda.



O conceito contemporaneo de Marketing que a Enciclopédia Eletronica Wikipedia define
¢ bem mais humano e tem relacionamento com a funcdo do Personal Trainer, pois engloba a
construcdo de um satisfatdrio relacionamento em longo prazo do tipo ganha no qual individuo e
grupos obtém aquilo que desejam. O marketing se originou para atender as necessidades de
mercado, mas ndo estd limitado aos bens de consumo. E também amplamente usado para
“vender” idéias e programas sociais. Personal Trainer € uma prestacdo de servico oferecido a
clientes individuais assim como administracdo do relacionamento com eles. Este servico deve ter
retorno ou beneficios ndo sé ao cliente, como também ao profissional.

Objetivos do Marketing sempre estardo relacionados ao mercado e ao produto ou servico.
Em linguagem comercial, produto significa bem palpavel (um bem de consumo), e servigo algo
definido como um bem tangivel, mensuravel, mas ndo palpavel no caso do Personal Trainer,
mercado sdo os alunos/clientes e produto é o préprio trabalho oferecido a este mercado
especifico. Este trabalho é consolidado através da elaboragcdo do planejamento das atividades
fisica acompanhamento na execucdo dos mesmos e a avaliacdo programada. Os objetivos dos
alunos de buscar estética, satde qualidade de vida, bem-estar sdo produtos de consumo, sonhos
de desejos e movimentam milhdes de ddlares em todo o0 mundo (COBRA, 2008).

Outro conceito que ajuda no conhecimento na definicdo do trabalho e Personal Trainer,
aliado com o marketing, na promocéo de seus servigos € como Kotter e Keller (2009), definiram
marketing sendo um processo social por meio do qual pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo
de gue necessitam e 0 que desejam com a criacdo, da oferta e livre negociacdo de produtos e
servicos de valor com outros. Esta definicdo tem uma semelhanca enorme em relacéo ao trabalho
como Personal Trainer pois é um ramo que promove o “processo social” quando do
relacionamento mutuo na busca de resultados, promove a “livre negociacao” em comparacao com
a flexibilidade de horéarios e valores cobrados, além da liberdade de criacdo que o treinador tem

em seu beneficio na elaboracdo de planos de treinamentos (KOTLER, 2004).
2.2 MARKETING PESSOAL
Segundo Novaes e Viana (2008) pode ser definido como um conjunto de estratégias e de

posicionamento pessoal, que visam a promocao pessoal, e a harmonia entre o aluno e o Personal

Trainer e o mercado.



Em tempos atuais muitos artistas, musicos, politicos, atletas entre outros sobrevivem néo
sO por suas qualidades, assim como por sua imagem. Esta imagem pode ser relacionada a
critérios saudaveis ou ndo. Algumas criticas surgem onde o pop-star atual sobrevive apenas pelo
Marketing e ndo pelas suas qualidades. Antigamente o talento era mais importante. Depois 0
Marketing se aliou ao talento auxiliando e promovendo pessoas. Hoje em dia, parece que o
talento foi esquecido e somente o marketing se manteve.

A imagem esta associada a pessoa e as definicbes desta pessoa estdo relacionados ao
cargo talento... assim como aos escandalos... que possue ou promove. O marketing elaborado tem
0 poder de fazer pessoas com talento limitado ter mais destaque do que uma outra pessoa mais
talentosa. O uso correto das ferramentas amplifica o perfil das pessoas, assim como 0 UusO
inadequado tende a prejudicar a sua imagem. Muitos exemplos, desta situacdo podem ser tiradas
em relacdo ao comportamento, postura e imagem de atletas, artista e politicos (CONSSENZA,
CONTURSI, 1999)

Kotler e Stoller (2009) trabalha o conceito de marketing pessoal como uma industria de
celebridade. Esta € uma industria cujos produtos sdo identificados pelo “talento”, “Carisma”,
“magia”, “energia”, “presen¢a”’, qualidades “pessoais” e no qual os produtos t€ém o “momento
certo”, sorte e intui¢do. O Marketing pessoal, € 0 tipo de marketing voltado para a pessoa, a fim
de que imagem seja consolidada e se torne um patrimdnio. Entende-se como o marketing pessoal,
a promocado de uma pessoa, porém e necessario levar em conta que pessoa demonstra viabilidade
e inconsisténcia de desejos necessidades que podem complicar qualquer esforco de transforma-
los em construir sua imagem (CONTURSI, 2008). Ndo obstante, muitos politicos, médicos,
advogados e Personal Trainer podem comportar-se de maneira catastrofica, destruindo uma
imagem construida com cuidado através dos anos.

Os individuos de sucesso sdo marketeiros naturais. Estes individuos, respeitados pela
sociedade dominaram a técnica de servir de maneira eficiente e visivel o publico-alvo. O
Marketing pessoal, eficiente € feito com classe e honestidade, baseado no respeito genuino e no
bem-estar dos outros (DAVIDSON, 2009). Algo muito tipico da profissdo de Personal Trainer
onde o potencial de produto é a propria pessoa. Este potencial, deve ser otimizado através de uma
valorizagdo das habilidades naturais ou adquiridas, do talento, conhecimento, carisma,
inteligéncia, lideranga e imagem com a fidelidade de garantir sucesso do “produto” no mercado

(LEVITT, 2004). O segredo de desenvolver as habilidades que faréo de vocé um profissional de



classe e entdo divulga tais habilidades para conquistar o respeito e 0 sucesso merecido
(DAVIDSON, 2010).

O Personal Trainer é antes de tudo um ser social onde seu carisma estar sendo colocado
como & prova, diariamente. Sua “entrega” aos clientes estara sendo avaliada constantemente. A
conquista de cliente e a manutencdo deles podem ser entendida como acdes de marketing de
relacionamento. Dar a oportunidade, de um cliente conhecer o seu trabalho, podera criar uma
relacdo duradora. Essa relacdo pretendera atender os anseios dos clientes, fazendo com que em
longo prazo este relacionamento seja partilhado em uma espécie de fidelidade profissional
(SABA, 2009).

O cliente, entdo satisfeito com o servico, ird fazer recomendagdes aos seus amigos,
familiares e colegas. Este grande canal de comunicacdo é chamado boca-a-boca é extremamente
importante e se confunde com o proprio marketing, em termos de comunicacdo e divulgacao.
Para o caso do Personal Trainer, esta forma de propaganda é muito eficiente, pois age como
organizacdo pequenas, que trabalha com a pessoa em pequena quantidade de fregueses. Esta
modalidade tem a funcdo de se fazer conhecer, aumentar a base de colaboradores e usuérios e
amplia o foco de trabalho (MANZIONE, 2011).

O ato de se fazer conhecer, € um processo dificil, demorado e vital o avan¢o de uma
carreira. A constru¢ao do sucesso sera transmitida a novos clientes se o “produto” verdadeiro
satisfaca as expectativas criadas por meio de sua imagem. De acordo com Santos (2009) o
marketing pessoal s6 é bom quando fabricado da imagem consegue fazé-lo funcionar e o
marketing deve construir para minimizar caracteristicas fracas do servi¢o e valorizar a imagem no
mercado, fortalecendo as caracteristicas consideradas fortes para o mercado que o profissional
esta voltado.

No marketing pessoal, o profissional precisa considerar os seus pontos fortes. Os pontos
fracos, devem ter importancia na avaliacdo de sua condicdo profissional e dependem muito da
humildade de cada ser humano. Pontos fracos devem ser corrigidos de maneira intima.
Logicamente que os pontos fracos ndo devem ser divulgados como propagada contraria.

Contudo, os pontos fortes devem ser exploradas de maneira comercial e vender o
“produto”. O Personal Trainer deve saber explorar estes pontos e estdo amplificar a sua
relevancia. Fatores como, tempo de servico, formacao especializada horarios, flexiveis, preco e

procedimentos, devem influenciar na escolha do cliente.



2.3 0S 4P’S E O PERSONAL TRAINER

Os 4P’s significa para 0 SEBRAE uma forma estratégica que prevé, organizacdo e
planejamento para o0 sucesso de seu produto.

4 P’s ¢ um conceito tradicional ao marketing de mercado, desenvolvido pelo americano
Jecome Macarthy para simplificar todas as varidveis necessarias a comercializacdo de um
produto. De acordo com Saba (2009), uma empresa prestadora de servico que planeja aumenta a
lucratividade tem que estar atenta aos quatro pilares, diretamente condicionados pela intencdo dos
clientes. Neste resumo abaixo, este conceito esta relacionado as caracteristicas das atividades do
Personal Trainer BANGS, 1999).

e Produto

O que sera oferecido ao mercado. No caso do produto-pessoa, a analise é bastante
complexa, pois exige uma humilde e profunda andlise de competéncias e deficiéncias do
profissional. Que tipo de produto serd importante ou necessario oferecer a um determinado
publico-alvo e se isto esta ao seu alcance dé suas competéncias disponibilidades, concorréncias,

entre outros.

e Promocéo
Promogdo consiste em colocar 0 produto “vocé” em evidéncia. A divulgacdo pessoal
permite o surgimento de varias relacdes que consequentemente divulgam o seu trabalho para

outras pessoas e mercados, aumentando as chances do surgimento de clientes em potencial.

e Ponto de venda

O ponto de venda esta relacionado ao local onde se vende o produto, no caso do Personal
Trainer esta caracteristica é Unica, pois o produto servico é valido em vérios locais distintos,
oportunizando a condicdo de negociar estes servicos. Quem conseguir estabelecer corretamente
0s meios de aplicacdo destes servicos, em relagdo aos meios disponiveis, evitam o desgaste da

imagem e otimizem as ag0es.
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e Preco

Deve-se valorizar atributos, agregar valores e qualidades para alcancar competitividade.
Na formag&o do valor cobrado se devem levar em consideracdo os métodos de célculo, descontos
em caso diferenciados de quantidade de aulas (horarios ou grupos, condi¢Bes de pagamento).

3 PLANO DE MARKETING

Antes de desenvolver um plano de marketing devemos definir seu significado e sua
importancia. Segundo o SEBRAE (2008) o plano de marketing é uma ferramenta de gestdo que
deve ser regulamentada utilizando e atualizando, pois permite analisar o mercado, adaptando-se
as suas constantes mudancas e tendéncias. Por meio dele, vocé pode definir resultados a serem
alcancados e formular a¢des para atingir completamente.

Por traz de cada historia de sucesso hd uma estratégia bem definida e bem nitida para o
profissional. A seguir, em exemplo de Plano de Marketing adaptado a prestacdo de servi¢o do
Personal Trainer, segundo o0 SEBRAE (2008).

3.1 DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE MARKETING

1 — Estabelecer seus objetivos para atingir o seu sucesso profissional.
2 — Desenvolver critérios de acompanhamento das aulas.
3 — Selecionar as ferramentas que divulguem o seu servico
— Cartéo de apresentacéo pessoal
— Portfélio
— INTERNET (portais, blogs, site, rede sociais (twither, facebook)
— Encontro sociais e cientificos (congresso, eventos, jantar, festas com amigos e familia)
— Atualizagdes MBA em gestdo de empresa e &reas especificas da area, atualizacdo em
informatica, linguas.
4 — ldentificar o publico-alvo, na melhoria da prestacao de servigo como:
— Localizagdo Geogréfica
— Grupos especiais; obesos, idosos, gestantes, executivos, grupos com doencas

degenerativas.
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— Visitas espacos de interesses; condominio, hotéis, clubes, academias, entre outros.
— Preparar arquivo para cada cliente em potencial, com informac6es bésicas.

— Preparar graficos com planilhas que contenha os resultados dos alunos.

— Investir na imagem pessoal; indumentaria.

— Estar sempre disponivel, personalize seu atendimento.

— Analisar o0s seus investimentos.

— Filtrar informac@es que sejam relevantes para manter contato com os seu cliente.
— Manter parcerias com empresas e condominios.

— Convénios com profissionais de areas de saude.

— Seja paciente, ético, pois os melhores resultados demoram a aparecer.

— [Faca ajustes necessarios de sua metodologia, baseado nas atividades que mais trouxeram

ultimos 12 meses. Esta visdo também deve ser feita caso de estratégia de marketing.

4 AQUISICAO E MANUTENCAO DE ALUNOS

Alunos buscam o treinamento personalizado de acordo com necessidades ou prioridades
individuais. De acordo com Saba (2009), os motivos que levam as pessoas iniciarem a préatica da
atividade fisica podem ser resumido em trés: saude, estética, sdcio-afetivo. Comumente, uma
delas se sobrepdem antes das demais. No caso especifico do Personal Trainer, a maioria dos
novos alunos surge por indicagdo dos alunos antigos. Contudo, nas modalidades de atividade
fisica, essencialmente ligado ao ramo de academia cerca de 50% dos alunos desistem da atividade
ap6s seis meses a um ano (SABA, 2009). E fundamental ao prestador dos servicos estar ciente
dos fatores que levaram a pessoa a optar pela atividade fisica individualizada, mantendo um
minimo contato na busca pelo objetivo, além de criar acbes de manutencao deste individuo como
parceiro comercial.

Resultados estéticos e de promocdo de saude, deve estar aliado ao prazer de um bom
relacionamento entre o prestador de servico e o beneficiado por ele. Dada a condicdo cientifica da
avaliacdo fisica e de desempenho humano, fatores como as buscas pela saide e estética podem
ser mensuradas pelo profissional de Educagdo Fisica. Os fatores socio-afetivo, por sua vez,
dificilmente sdo mensuraveis e raramente sdo valorizados pelo profissional. Os fatores de socio-

afetivos comumente mantém as pessoas realizando tarefas que lhe ddo maior alegria.
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Para manter um aluno estimulado, e disposto a seguir com um programa de treinamento e
condicionamento fisico, 0 bom atendimento deve ser um predicado essencial. Diferentemente das
academias, o Personal Trainer tem no seu relacionamento interpessoal 0 maior instrumento para
manter os seus clientes fiéis e constantemente motivados. Nas academias, os alunos se
relacionam entre si e com o professor. No Personal Trainer o professor deve fazer esta dupla
funcdo e de maneira ainda mais marcante, estando disposto a encontra possibilidades de interagir
socialmente e culturalmente dentro da perspectiva de cada aluno na busca de um melhor
relacionamento saudavel e profundo. O aluno vem em primeiro lugar e o professor deve ter
humildade de perceber esta condicéo.

Para sustentar o nivel de desempenho esperado, com classe internacional, o Personal
Trainer se destaca antes da concorréncia. Além de ser inovador, deve conhecer o seu cliente e as
exigéncias do mercado. Precisa tratar os seus clientes em alto nivel de respeito, como eles deves
estar acostumados em outras atuacdes de atendimentos. A tecnologia deve ser um fator no quebra
deste paradigma, pois atraem o cliente e aumenta a distancia da concorréncia. Por outro lado,
aplicacdo das habilidades necessarias em inovar o treinamento, agregado ao bom relacionamento,

irdo manter a fidelidade do cliente.

5 CONCLUSAO

As definicdes e importancia do marketing ainda nao estdo claras para o Personal Trainer
em nosso pais. Este estudo apresentou alternativas para que os profissionais possam potencializar
a sua imagem na busca de novos alunos, na manutencao dos atuais e na melhoria do atendimento
prestado a eles.

A sugestdo de promover a venda do servico de Personal Trainer deve ser entendido como
um marketing direto e também de relacionamento. Onde a venda do capital académico do
profissional, interage com a sua personalidade na busca da oferta de servi¢co de acordo com a
necessidade de uma segunda pessoa. Adquirindo estes fatores, dara uma grande vantagem ao
Personal Trainer em relagdo ao sucesso de seus servicos e vantagens antes 0s concorrentes.

A importancia do aspecto da aquisicdo da confiangca como a principal vantagem
competitiva dos prestadores de servigos é um aspecto que deve favorecer ao Personal Trainer, por

ser ele o proprio a “pequena empresa”, esta mais facil de controlar e promover a qualidade na
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busca da confianca. Foi abordado neste estudo que além da importancia do servigo prestado, o
profissional deve focar as energias também no marketing de relacionamento. Conhecer e
antecipar as necessidades de seus clientes, demonstrardo o interesse verdadeiro e poderdo
promover o éxito ainda maior na atividade proposta.

A integracdo entre o aluno e o treinador, em primeiro plano, deve proporcionar uma
escolha inter-pessoal através da conexdo entre a identidade cultural do aluno com a compreenséao
pelo treinador de sua formacdo de motivador, colaborador, prestador de servigo principalmente
de socializador. Além dos beneficios fisiologicos, a atividade fisica deve proporcionar também
beneficios sociais, cooperando para a integracdo cognitiva.

A intuicdo de promover o marketing pessoal ndo deve diminuir e ndo tem a expectativa de
desestimular a atitude propria dos colegas treinadores onde o carisma e a atitude devem continuar

a serem fatores que irdo distinguir um treinador do outro.
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