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APRESENTACAO

O livro “Administracéo, Financas e Geracdo de Valor” € uma obra publicada pela
Atena Editora e retne um conjunto de vinte e cinco capitulos, em que sdo abordados
diferentes temas que permeiam o campo da administracdo. Compreender os fendmenos
organizacionais € o caminho para o avanco e a consolida¢do da ciéncia da administragéo,
possibilitando a construcdo de um arcabouco teérico robusto e Util para que gestores
possam delinear estratégias e tomar decisbes eficazes do ponto de vista gerencial,
contribuindo para a geragéo de valor nas organizacdes.

Nesse contexto, compreendendo a pertinéncia e avanco dos temas aqui abordados,
este livro emerge como uma fonte de pesquisa rica e diversificada, que explora a
administracdo em suas diferentes faces, uma vez que concentra estudos desenvolvidos
em diferentes contextos organizacionais. Assim, sugiro esta leitura aqueles que desejam
expandir seus conhecimentos por meio de um material especializado, que contempla um
amplo panorama sobre as tendéncias de pesquisa e aplicacdo da ciéncia administrativa.

Além disso, ressalta-se que este livro visa ampliar o debate académico, conduzindo
docentes, pesquisadores, estudantes, gestores e demais profissionais a reflexdo sobre
os diferentes temas que se desenvolvem no ambito da administracdo. Finalmente,
agradecemos aos autores pelo empenho e dedicacédo, que possibilitaram a construgéo
dessa obra de exceléncia, e esperamos que este livro possa ser Util aqueles que desejam
ampliar seus conhecimentos sobre os temas abordados pelos autores em seus estudos.

Boa leitura!

Clayton Silva
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RESUMO: A importancia de um bom planejamento principalmente nos dias atuais onde a
competitividade € muito grande entre as empresas, langar estratégias para a captagéo de
clientes se torna uma fonte essencial para as empresas se manterem no mercado. O objetivo
deste trabalho é analisar as estratégias que séo utilizadas no mercado atual, que busque a
captacéao de clientes para a empresa The Work Fit academia em Teresina-Pl. A pesquisa se
caracteriza como uma abordagem quantitativa, onde foi feito um questionario aplicado para
um total de noventa pessoas através do Google Forms. Para a investigagéo dos dados foram
utilizadas planilhas eletrénicas como o Excel para a construcédo dos graficos e posteriormente
uma analise dos dados obtidos através dos questionarios aplicados. Foi observado que as
estratégias que devem ser utilizadas para minimizar a perda de clientes deve ser baseada em
uma unificagédo da equipe com um trabalho mais coletivo, além de uma melhor comunicagéo
entre o dono da academia e seus subordinados.

PALAVRAS-CHAVE: Estratégias, Mercado, Captacao de Clientes.

STRATEGY AS A SOURCE OF CUSTOMER CAPTION FOR THE WORK FIT
ACADEMY COMPANY IN TERESINA - PI

ABSTRACT: The importance of good planning, especially nowadays, where competitiveness
is very high among companies, launching strategies to attract customers becomes an
essential source for companies to remain in the market. The objective of this work is to
analyze the strategies that are used in the current market, which seeks to attract customers
for the company The Work Fit academia in Teresina-Pl. The survey is characterized as a
quantitative approach, where a questionnaire was applied to a total of ninety people through
Google Forms. For the investigation of the data, electronic spreadsheets like Excel were
used for the construction of the graphs and later an analysis of the data obtained through the
applied questionnaires. It was observed that the strategies that should be used to minimize
the loss of customers must be based on a unification of the team with a more collective work,
in addition to better communication between the owner of the gym and his subordinates.
KEYWORDS: Strategies, Marketplace, Customer acquisition.

11 INTRODUGAO

A criacdo de estratégias para o crescimento da capitagéo de cliente de uma empresa
€ de grande importancia para a sobrevivéncia dela no mercado competitivo atual. Deste
os primordios as pessoas buscavam meios para atender suas necessidades, logo existia
outros individuos ou organizagbes que atendiam os seus desejos. Ao longo da historia o
processo de capitacao foi evoluindo trazendo diversos tipos de estratégias.

Nos dias atuais fica cada vez mais necessario o foco na captacao de clientes para
seu ramo empreendedor seja ele qual for, para dar um crescimento nos negécios e uma
continuidade importante para a sobrevivéncia da atividade empresarial exercida. E para
essa captacao acontecer com éxito é preciso de uma assisténcia maior no relacionamento
com o cliente de forma coletiva e principalmente individual.

Conforme o tempo se passa, é necessario se adaptar ao cenario e ir inovando suas

técnicas e meios para atingir o publico alvo, assim justificando a importancia principalmente
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pelo relacionamento que € o ponto principal para consolidar uma fidelidade e estreitamento
da relagdo para estar em constante atualiza¢do sobre as necessidades pretendidas pelos
seus cliente e futuros também.

A pesquisa se justifica pelo aumento significativo de pessoas que procuram uma
melhor qualidade de vida obtida através de exercicio fisico, onde no atual momento com um
vasto crescimento tecnoldgico, as academias tem uma ferramenta extra para ser utilizado
de diversas formas, o ramo em questao nessa area fitnnes que se resume a servico direto
com o0 publico em busca de uma salde mais sustentavel ou de resultados almejados na
questao estética, vem crescendo bastante mas muito mal conduzido no momento de suprir
as necessidades dos clientes. A relevancia desse estudo é feita diante da necessidade
da reavaliagdo do planejamento estratégico de marketing da empresa do The Work Fit
academia, em funcdo da perca de alunos matriculados e a queda em faturamento da
mesma no primeiro semestre de 2019. Gerando a problematica sobre: quais as estratégias
utilizadas para a capitacéo de clientes da empresa The Work Fit academia?

O objetivo geral é: analisar as estratégias que sao utilizadas no mercado atual, que
busque a captacdo de clientes para a empresa The Work Fit academia em Teresina-PI.
Especificamente, objetivou-se: identificar o perfil do cliente, verificar o nivel de satisfacao
do cliente e atuar nesse feedback com uma proposta coerente de melhora de produgéo.

21 MERCADO DE ACADEMIAS NO BRASIL E SEU CRESCIMENTO

A partir da década de 70, devido ao desenvolvimento dos programas de
condicionamento fisico, ao surgimento e a popularizacdo das academias de ginastica, as
pessoas passaram a se preocupar mais com seu bem-estar e com a pratica de exercicios
fisicos (AGUIAR, 2017).

Atualmente, a pratica de atividade fisica é vista como um fator extremamente
importante, principalmente por propiciar beneficios a saude e a a estética corporal, entre
outras coisas. Aguiar (2017) afirma que nas Ultimas décadas, houve um crescimento do
numero de pessoas que frequentam as academias de ginastica em busca da pratica de
atividade fisica.

O aumento da procura pelas academias de ginastica também se deve ao fato de
as pessoas buscarem minimizar os prejuizos causados por fatores como o estresse, 0
sedentarismo, a alimentacdo desbalanceada, o alcool e o cigarro, dentre outros, que
caracterizam o estilo de vida moderno (SABA, 2018).

Apds a Revolucéo Industrial e a disputa entre nagbes pelo desenvolvimento e
supremacia politica e econGmica, certas caracteristicas da organizacao militar passam a
influenciar o processo administrativo. Contudo, e na Era Industrial que surgem as principais
caracteristicas da Administracdo Cléssica, pela necessidade de maior articulacdo e
planejamento dos processos de produgéo. O Brasil s6 despertou para o mundo empresarial
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na metade do século XX, com caracteristicas de pais do Terceiro Mundo (PERDOMO,
2017).

No século XIX, a ginastica passa a ser presente nos curriculos educacionais
brasileiros, sendo uns dos principais conteddo da Educacao Fisica. Teve influéncias dos
métodos ginasticos europeus, que foram oficialmente implantados no pais. O higienismo
teve importancia nesta época, pois a sociedade almeja a construgdo de um povo forte e
saudavel. A ginastica buscava firmar-se como instrumento educacional capaz de promover
a saude e a consciéncia corporal dos alunos (PERDOMO, 2017).

Segundo Aguiar (2017) “para o aprimoramento da &rea & necessario, antes de
tudo, que se conheca o esporte no Brasil, que se tenha a real avaliagdo da realidade
nacional em termos das condi¢des e necessidades existentes, que sejam desenvolvidos
estudos e pesquisas na area. SO entdo sera possivel a constru¢éo e a consolidacao de
praticas administrativas aplicadas aos diversos segmentos do desporto, respeitadas as
caracteristicas culturais e sociais do pais.”

Hoje a administracdo esportiva ganhou maior importancia e principalmente a
criagéo de cursos voltados especificamente para esse campo, porém, como cita Aguiar
(2017), apesar da criagédo destes cursos, os profissionais ndo passam por uma preparacao
adequada para lidar com questbes ndo apenas organizacionais, mas também do esporte
que néo se aplica a parte gerencial, e sim das modalidades, o conhecimento do esporte e
de toda a estrutura e ideais que devem ser de profundo conhecimento dos profissionais de
Educacéo Fisica.

De acordo com Cappozoli (2016), as academias de ginastica surgem no Brasil na
década de 1920. Entre 1930 e 1940, surgiram outras pelo pais, tendo como as principais
atividades o halterofilismo e a ginastica feminina. O crescimento de academias nas cidades
brasileiras, teve influéncia do método Cooper de condicionamento fisico, proveniente dos
Estados Unidos.

Nesta época, a ginastica aerdbica passou a ser uma modalidade de competicéo, pois
houve um grande aumento de sua pratica nas academias, devido aos beneficios que esta
modalidade oferecia como: melhora da condigédo cardiorrespiratoria, redugéo de gordura
corporal, diminuindo o risco de doencas cardiovasculares, osteoporose, obesidade, entre
outros. (COOPER, 2015).

31 TIPOS DE ESTRATEGIA PARA CAPTACAO DE CLIENTES

Para entendermos como se da o nivel de satisfacdo do cliente/usuério e todo o
processo de avaliagdo da academia de ginastica, iremos abordar alguns conceitos ligados
ao tratamento do tema, frente as pessoas que utilizam, assim como o0 mecanismo envolvido
pelas empresas para uma melhor oferta do servico e consequentemente uma melhor
avaliagéo deste.
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Comecando pelo marketing, Las Casas (2016) traz uma definicdo que o marketing
€ uma &rea de estudo que engloba as relagbes de troca com o objetivo de satisfazer as
necessidades e desejos dos consumidores, também, visando alcangar determinadas
pretensdes ou posi¢cdes da empresa ou instituicdo, assim como também pode ser levado
para uma situacéo particular de um individuo, levando-se assim em considerando a posi¢céao
de mercado e a impressédo que estas relagdes podem causar no bem-estar da sociedade.

Outro autor, Kotler (2016), acrescenta que inerente ao marketing, estao os interesses
individuais, ele cita como “estados de caréncia percebida”, que esta ligado a alguma
necessidade desse individuo. Ainda segundo o autor os desejos podem ser considerados
como demandas reprimidas especificas para atender as necessidades de uma pessoa, e
séo trazidas pela cultura e pelas caracteristicas de cada grupo ou nicho de mercado. Esse
desejo ou necessidade, respaldada na habilidade e disposicao querer compréa-los.

A qualidade do servico pode ser direcionada suprindo as necessidades do cliente
e finalizando com a satisfagdo do préprio, ou seja, a qualidade esté relacionada a como a
empresa pode superar a expectativa do cliente para satisfazé-lo. (LOVELOCK; WRIGHT,
2015).

Freitas (2017) mostra que a exigéncia dos consumidores por mais e melhores servigos
esta muito maior, devido a grande competitividade no mercado atual. Portanto, acontece
uma mudanca no panorama sobre como os profissionais de marketing das empresas de
servicos devem gerir a organizagdo. Para permanecer “vivo” no mercado € necessario
ofertar um servico diferenciado no atendimento, qualidade, estrutura, profissionais, entre
outros fatores.

A satisfagcdo do cliente e a qualidade dos servicos, segundo Freitas (2017) estéo
diretamente ligados. O autor ainda afirma que “a satisfacdo do cliente € uma medida de
curto prazo, especifica para a transagéo, enquanto a qualidade do servico é uma atitude
formada por uma avaliagdo do desempenho geral de longo prazo. Contudo, ambos os
conceitos estdo baseados na relacéo expectativa do cliente e desempenho percebido”.
(FREITAS, 2017).

Partindo agora para a qualidade do servigco, Lovelock e Wright (2015), definem que
essa medida é um grau em que mede a satisfacdo dada pelos os clientes ao atenderem
suas necessidades. Assim sendo, entende-se qualidade como a maneira de satisfazer as
expectativas do consumidor.

Segundo Las Casa (2016), servico de qualidade é aquele em que o cliente fica feliz
com os resultados obtidos, de acordo com suas necessidades. O autor ainda apresenta
que muitas empresas buscam superar as necessidades dos clientes para causar um
envolvimento e consequentemente a sua fidelidade. Conhecendo as demandas de seus
clientes, a instituicdo podera ofertar seus servicos de maneira a superar as expectativas

de seus consumidores. Sendo assim, a satisfacdo do cliente em relagdo a um servigco
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utilizado € um conceito subjetivo, pois, as expectativas, percepgdes e necessidades variam
de acordo com cada cliente em especifico.

Em um mercado competitivo, onde os avangos tecnologicos, a globalizagdo dos
mercados e a troca de informagdes de maneira instantdnea estdo cada vez mais dinamico,
tornam a sobrevivéncia das empresas cada vez mais dificil, portanto, a diferenciagdo na
prestacéo dos servicos, com qualidade, é fator determinante e pode gerar um aumento na
demanda de mercado e significar o sucesso do negbcio, em contrapartida, caso a prestacéo
desse servigo ndo alcance os niveis de expectativa dos clientes, a instituicao ficara sujeita
ao fracasso. (FREITAS, 2017).

Lovelock e Wright (2015) afirmam que “quando os clientes avaliam a qualidade do
servico antes de compra-lo, o julgamento é realizado em fungédo das suas necessidades
individuais, experiéncias passadas, recomendacOes de terceiros e propaganda do
fornecedor. Ap6s comprarem e consumirem o servigo, 0s clientes comparam a qualidade
esperada com o que efetivamente receberam”. Conforme estes autores, a qualidade é
apresentada como superior quando o desempenho do servigo surpreendeu a expectativa
do cliente, e ela é mostrada como adequada quando fica dentro da zona de tolerancia para
o cliente.

De acordo com Loverlock (2016), houve uma alteragéo radical no modo de pensar.
Antes se tinha apenas a nocéo de qualidade tradicional, no qual eram baseadas apenas por
regras ja definidas pelo dono do negocio. No entanto, existem substituicdes por um novo
paradigma, que trouxe a oportunidade de deixar a qualidade ser administrada pelo cliente,
0 que ocasionou grandes resultados para o valor do servi¢o e a fungdo da pesquisa junto
aos clientes.

Barreto et. al. (2014), ao tratar de um modelo de avaliacao da satisfacéo de clientes
de uma academia, afirmam que um modelo de gestdo da qualidade bem implementado
possa ser uma das solugdes para a sua durabilidade no mercado, compreendendo que por
outro lado € necessario que no sistema de gestao seja preenchida de pré-requisito basicos
que complementam para alavancar o neg6cio, tais como: localizag¢éo, pre¢o, equipamentos,
variedades de aulas, uma boa equipe profissional, a legalizagdo, acompanhamentos dos
seus alunos para néo deixar um sequer de lado, a legalizag@o que traz confiancga para que

o aluno se sinta confortavel para ir a sua academia, dentre outros.

41 METODOLOGIA

Como procedimento metodolégico foi utilizado o estudo de caso por meio de
pesquisa de campo. O estudo de caso é caracterizado por ser um estudo intensivo, como
detalha Gil (2017), o estudo de caso consiste no estudo profundo e exaustivo de um ou
poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado conhecimento.
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A pesquisa de campo consiste na observagdo de fatos e fenédmenos tal como
ocorrem espontaneamente. O objetivo da pesquisa de campo é conseguir informagoes e/
ou conhecimentos (dados) acerca de um problema, para o qual se procura uma resposta
(GIL, 2017).

4.1 Instrumento de coleta de dados

A coleta de dados ocorreu mediante a aplicagéo de um questionério preenchido pelos
clientes da academia. Como critério de inclusao foi aplicado questionario com 14 questbes
objetivas com a resposta de 91 alunos vinculados a academia, que posteriormente os
dados foram colhidos e organizados devidamente. Os resultados obtidos sdo apresentados
e fundamentados na discussao sobre os dados, com o intuito de responder a problematica
discutida.

51 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Neste capitulo apresentamos a analise e discussdo dos resultados, conforme os
objetivos propostos. A partir das informagdes coletadas a partir da aplicacao do questionario,
foi feita a anélise onde os resultados serdo apresentados por meio de gréficos.

As estratégias mais utilizadas séo as por meio do Instagram, com posts interativos
convidando para treinar ou através de registros de momentos dos treinos executados na
academia e dos planos ofertados para obter o objetivo pretendido pelo aluno, como é
retratado nas imagens a seguir da rede social da academia:

Para analisar as estratégias de marketing para a captacao de clientes, a seguir
temos os resultados alcangados para os dados pesquisados através de graficos.

9.90%

15.40% - m Até 20 anos
m Entre 20 e 25 anos
Entre 25 e 35 anos

m Acima de 35 anos

Graéfico 1: Faixa etaria

Fonte: Pesquisa Direta, 2020

O grafico 1 apresenta a faixa etéaria obtendo o seguinte resultado: a maioria dos que
frequentam a academia séo até 20 anos com 40,7% do total e a minoria com 9,9% séo
clientes acima de 35 anos, tendo ai uma academia bem jovem.
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Grafico 2: Sexo

Fonte: Pesquisa Direta, 2020

O grafico 2, apresenta o sexo do entrevistado obtendo o seguinte resultado: 59,3%
feminino e 40,7% masculino.
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Gréfico 3: Objetivos
Fonte: Pesquisa Direta, 2020

O grafico 3, apresenta os resultados relacionados aos objetivos dos alunos da
academia, tendo como maioria a intencdo da hipertrofia com 45,1% que é a questdo do
aumento dos musculos de forma saudavel. Os outros objetivos identificados sdo os de
emagrecimento com 18,7% e condicionamento fisico com 15,4%, entre outros objetivos
com percentual menor como preparagdo para ser atleta que apesar de baixo ainda vem
crescendo ultimamente, o TAF que é teste de aptidao fisica para aprovados em concursos
ou so por saude.
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Gréfico 4: Estado civil

Fonte: Pesquisa Direta, 2020

O grafico 4, mostra o estado civil dos alunos da academia, sendo a maioria arrasadora
0s solteiros com 71,4%, mas com 14,3% do publico sendo casados, 7,7% de divorciados e
6,6% dos viuvos. Com isso temos um publico a monitorar e um publico a investir, se por um
lado tem muitos solteiros e jovens por outro tem a presencga de casados e com uma idade

maior que vem buscando mais o servico de academia que pode crescer.
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Gréfico 5: Prego
Fonte: Pesquisa Direta, 2020

Na avaliacdo dos entrevistados existe na sua grande maioria a opinido negativa
pelo preco ofertado pela academia, acarretando com 62,2% dos envolvidos com a resposta
de caro para o prego pago na mensalidade da academia, com 31,9% achando acessivel e
apenas 5,5% achando barato o preco ofertado. Isso liga o alerta para a concorréncia e a
atenc@o maior com o cliente e suas necessidades para que essa opinido mude para que
nao haja perca no faturamento.
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Grafico 5: Satisfacao

Fonte: Pesquisa Direta, 2020

O grafico anterior pode ter certos indices por conta do nivel de satisfacao do cliente.
Cliente bem tratado e satisfeito com o servigo que busca paga até um valor maior em
compensacgao pelo retorno obtido. Como mostra no grafico 5, o nivel de satisfacdo é
abaixo do esperado com 44% dos entrevistados avaliando de forma ruim e apenas com
15,4%, com uma avaliacéo intermediaria para 17,6% com satisfagao regular e 23,1% com
satisfacdo excelente em relagcdo a academia. Esses indices levam a crer que é preciso
ser feito alguma acgé@o para regular esses indicadores positivamente sendo tanto para a
academia melhorar seu servico como atender melhor a satisfagcdo dos seus clientes.
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Grafico 6: Estrutura

Fonte: Pesquisa Direta, 2020

No gréfico 6, consta a avaliagéo considerando a estrutura fisica da academia, com
40,7% das avaliagdes sendo traduzidas numa estrutura ruim por ser pequena, 28,6% dos
alunos achando uma estrutura normal e com 18,7% avaliando como uma estrutura boa,
mas que poderia ser maior e apenas 12,1% avaliando a estrutura com padrdes excelentes.
Nesse caso podemos ver a diversidade de gostos dos alunos, sendo que o que pra alguns
€ bom, para outros talvez ndo. Avaliagdes ligadas a estrutura negativamente podemos
analisar formas diferentes para a resolugéo de tal problema, seja ele aumentar o espago ou
apenas reorganizar melhor o espaco da academia.
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Grafico 7: Novidades

Fonte: Pesquisa Direta, 2020

Foi constatado que as novidades mais esperadas pelos clientes sdo de 42,9% para
desconto, ap6s vem 26,4% com a implementacao de danga/luta e funcional nas atividades
da academia e 19,8% destinado a alunos que desejariam que a academia funcionasse aos
domingos e feriados. Com essas respostas podemos analisar a existéncia de um leque
para estratégias relacionadas as novidades aos clientes podendo atender a todos ou a

maioria nem que seja de forma menor, mas com vantagens a serem aproveitadas.
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Fonte: Pesquisa Direta, 2020
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Gréfico 8: Como conheceu

Em relacao aos resultados obtidos no gréafico 8 a respeito de como o cliente tomou
conhecimento dos servigos da academia, ficaram bem distintos os meios de predominancia
para esses acessos. Com 50,5 % das respostas 0 método de conhecimento da academia
ficar por conta da indicagcdo de amigos, dando énfase e muita importancia pro famoso
marketing boca-boca que ao longa da historia empreendedora continua sendo uma das
maiores alternativas de propagacdo de um produto ou servico. Acompanhado de perto
com 42,9% do resultado por outro meio que cresce bastante ultimamente, ficou por
conta do conhecimento pela rede social, o famoso marketing digital que vem sendo um
dos principais meios utilizados nos dias atuais e uma pequena parcela de 6,6% acabou
conhecido os servicos da academia por outros meios. Com os resultados obtidos nessa
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questao da pesquisa podemos ver em qual canal ser focado na utilizagdo de captagéo de
novos clientes e na manutencao dos que ja fazem parte do grupo que consome do servico
ofertado.

u Atualizagbes diarias da rotina
daacademia

m Sorteios

14.30%

Rapidez no atendimento online

m Novas ferramentas aos
alunos/Aplicativos

Gréfico 9: Estratégia de marketing para capitagédo de cliente

Fonte: Pesquisa Direta, 2020

Nesse grafico podemos ver opg¢des dadas pelos proprios clientes acerca da
movimentacao digital da academia na rede para divulgagéo da marca e relagdo maior com
o aluno da academia. Nesse grafico observamos um percentual de 41,8% dos resultados
ligados a atualizagbes diarias da rotina, o porqué dessa maioria nesse ponto esta
relacionado direto a questéo do visual que a academia mostra, rotina que instiga os seus
alunos com treinos de outros alunos, estimulando para que néo seja implantada nenhuma
mesmice e com a variedade das postagens e uma frequéncia motiva os mesmo a sempre
buscar mais e incentivar outros a manter o ritmo. Com 24,2% temos a questao de sorteios,
€ um bom ponto a ser incrementado para gerar mais seguidores as redes sociais como
também agradar os alunos com brindes promogdes, entre outros. Mas em meio a essa
questado digital é preciso ser notado uma atencdo maior com a agilidade nos processos
de tirar duvidas frequente, tanto para novos como para atuais clientes, retratados em
14,3% buscando uma rapidez no atendimento online e por fim mas também um ponto a ser
considerado a questao de novas ferramentas ou aplicativos a serem ofertados ao cliente,
como novos planos de treino personalizados, um aplicativo para receber treinos e dicas,
alguma plataforma simples e pratica e bastante eficiente afim de melhorar o rendimento e

auxiliar melhor o aluno.

61 CONCLUSAO

Diante da pesquisa realizada junto a academia, vé-se que a gestao tem necessidade
de uma manutencdo nas acbes tomadas relacionado a estratégias de marketing para
captacao de novos clientes, levando em conta a perca de alunos em determinados periodos
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do ano e recuperacgéo baixa dos mesmos. A insisténcia ou engessamento da rotina e das
praticas impede a evolucdo da academia como um negdcio consolidado onde pode chegar
a se tornar referéncia e alvo de procura constante por novos clientes.

Foi notada uma ma comunicacéo por parte de gestor e seus subordinados e
uma discrepancia nas ideias adotam. A falta de comunicagédo prejudica muito o clima
organizacional da empresa e a produtividade das atividades exercidas, e com ideias fora
da realidade fica inviavel uma retomada na evolugdo da empresa. Com essa analise feita
e esses pontos observados é interessante que haja uma melhor organizacdo na gestéo
pessoal entre funcionario e patrao para uma melhor harmonia e entendimento das funcées
a serem exercidas até para que aconteca a troca de opinides para o crescimento da
academia e para ideias mais assertivas.

Foi observado que as estratégias que devem ser usadas para minimizar os a perca
no faturamento da academia deve ser baseada em uma unificacdo da equipe com um
trabalho mais coletivo e de qualidade sempre buscando uma melhoria continua e sempre
verificando o feedback dado pelo cliente para um monitoramento de como o servigo esta
sendo executado. Diante dos resultados obtidos verificou-se que a academia tem acbes
proveitosas, mas algumas mudancgas sem aviso prévio e fora da realidade de seu publico
que trazem pontos negativos necessitando de uma transparéncia melhor e de acbes
consideravelmente boas ndo sé para a academia, mas para o cliente e funcionarios como

um todo, mas principalmente os clientes e novos alunos.
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