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COSTA, Vausney Jos¢ Bezerra. Fatores Criticos de Sucesso: um estudo da oferta de servicos
do setor de Pilates de Campina Grande-PB. 64 f. Relatorio de Estagio Supervisionado
(Bacharelado em Administragdo) — Universidade Federal de Campina Grande, Paraiba, 2014.

Resumo

Este relatério trata de uma pesquisa sobre a oferta do servigo de Pilates em Campina Grande —
PB, tendo como objetivo geral Analisar os Fatores Criticos de Sucesso dos servigos de Pilates
ofertados. O modelo tedrico aplicado foi o de Grant (1995), onde os Fatores Criticos de
Sucesso sdo obtidos pelo cruzamento das informagdes sobre os clientes (o perfil e critérios de
escolhas) e os concorrentes (estrutura e dimensdo). Quanto a metodologia utilizada, foi
realizada uma pesquisa de carater exploratorio, descritivo O universo da pesquisa foi de 20
studios ¢ a amostra 12. Os dados primarios foram coletados junto aos gestores e
clientes/alunos. Os resultados evidenciaram que os clientes desejam: boa qualidade técnica
dos profissionais, localizacdo experiéncia profissional e estrutura fisica e de equipamentos
adequada. Por outro lado nos fatores estruturais, percebe-se que ha um relativo equilibrio
entre oferta e demanda. Sobre o nivel de rivalidade encontra-se entre fraca e média e existe
uma predomindncia para a oferta de servigos combinados da atividade de Pilates com outras
atividades como a Acupuntura, Quiropraxia ¢ RPG. Com relagdo a dimensao dos concorrentes
nota-se, na visdo dos gestores, que os critérios de escolha dos clientes sdo localizacdo,
capacitagdo/qualificacdo dos profissionais, preco e infraestrutura adequada.

Palavras-chave: Estratégia, Concorréncia, Competicao, Atividade Fisica, Pilates.



COSTA, Vausney José Bezerra. Critical Success Factors: A study of the supply of services
in the Pilates Campina Grande-PB. 64 f. Relatorio de Estagio Supervisionado (Bacharelado
em Administragdo) — Universidade Federal de Campina Grande, Paraiba, 2014.

Abstract

This report is about a research about the offering of Pilates classes in the city of Campina
Grande- PB, and it has the main purpose of analyze the critical factors that promoted the
success of the offered service. The theoretical pattern applied was the one formulated by
Grant (1995), where the critical factors of success are obtained through the crossing of
information about the clients (their profiles and choosing criterion) e the competitors
(their structure and dimension). About the methodology, it was performed an exploratory
research, descriptive. The primary data were collected from the managers,
clients/students. The corpus of the research was 20 studios and the sample was 12. The
results showed that clients wish: good technical quality of the professionals, good
location, professional experience, physical structure, and appropriate equipment. On the
other hand, related to the physical structure, it’s possible to note that there is a relative
balance between the offer and the demand, the level of competition is low to moderate,
and there is predominance about the offer of combined services with the Pilates service
such as GPR (Global Posture Reeducation). In respect of the competitor’s dimension, it’s
possible to note that according to the managers’ viewpoint, the choosing criterion of the
clients are: location, professional/workers qualification, prices, and appropriate
infrastructure.

Keywords: Physical activity; Pilates; Critical success factors; Competitors’ dimension.
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1. INTRODUCAO
Atualmente ha uma grande discussdo sobre as possibilidades para uma vida
saudavel e consequentemente uma melhor qualidade de vida e, dentre essas, sem duvida,

esta a da pratica de atividade fisica.

A qualidade de vida ndo ¢ apenas um sentimento de satisfacdo pessoal, mas sim a
valorizacdo que se faz dos aspectos relacionados a saude que o individuo considera
importante. Em outras palavras, ¢ também caracterizada como valor atribuido a vida. Neste
sentido, ¢ cada vez maior a conscientizagdo da necessidade da pratica de alguma atividade
fisica, principalmente com carater preventivo.

Dentre as diversas e diferentes opcdes para a pratica de atividade fisica,
encontramos o Método Pilates. Criado pelo alemao Joseph Hubertus Pilates (1880-1967), o
Pilates ¢ um sistema alternativo de movimento que ensina as pessoas a conhecerem e
respeitarem os seus corpos. Trata-se de um método inovador de treinamento fisico e mental
que pode ser usado tanto para condicionamento quanto prevencao e reabilitagdo.

Perante isto, clientes e praticantes tem buscado o método de acordo com
particularidades e objetivos especificos que venham a consentir nos aspectos como, Pilates
fitness/condicionamento fisico, reabilitacdo de um modo geral, Pilates para gestantes,
jovens, para a terceira idade, ou melhor-idade, ou pela busca de status.

O Pilates ¢ muito indicado para aqueles que procuram apenas uma melhora do
condicionamento fisico e estético, pois proporciona ganho de for¢a muscular, alongamento
e defini¢io da' musculatura de uma forma geral. Lembrando que o Método por si s6 ndo

trabalha emagrecimento, pois nao se trata de um exercicio aerobico e hipertrofia.

'Hipertrofia: ¢ uma resposta fisiologica caracterizada pelo aumento do volume dos musculos decorrentes de
estimulos gerados pelo exercicio fisico. Esta resposta ¢ uma adaptacdo ao estresse decorrente do aumento de
tensdo e/ou ph gerado no tecido muscular.



12

No quesito reabilitagdo, os exercicios do Método Pilates tém seus principios
baseados na cinesiologia ¢ na biomecanica, o que proporciona uma execu¢ao segura, livre
de compensagdo e restrita ao foco da lesdo, o Pilates se aplica tanto na fase aguda da dor,
na qual se estabiliza a regido lesionada, como na recuperacao da musculatura ou da
articulagao afetada na fase da pds-reabilitacao.

Estudos cientificos j4& comprovaram a importancia da atividade fisica durante a
gestacdo. No periodo da gestagdo, a modificacdo corporal basica que ocorre € o aumento
uterino. Até, por volta da décima semana, o utero ainda esta restrito a cavidade pélvica,
mas a partir dai, seu aumento se evidencia sobre a parede abdominal. Além disso, ocorre a
expansao toracica, pelo relaxamento dos ligamentos intercostais e ascensdao do diafragma
pelo crescimento uterino, que resulta no aumento da capacidade inspiratoria, no decorrer
da gravidez, em até cerca de 300 ml. Modificagdes no nivel de ventilagdo por minuto estao
relacionadas a um aumento do volume corrente e da frequéncia respiratoria
(CHISTOFALO, MARTINS ¢ TUMELERO, 2003). Neste periodo, a mulher requer
atencdo especial na elaboragdo de um plano de exercicios que fortaleca seu corpo,
prevenindo dores decorrentes do progressivo ganho de peso e respeitando as limitagdes
impostas pela gestagao.

Pilates ¢ altamente recomendado para os adolescentes por estarem atravessando um
periodo de crescimento riapido e intenso o que ocasiona desajustes posturais e
encurtamentos musculares, muitas vezes acompanhados de dor. A pratica do Pilates nesta
fase funciona como um 6timo trabalho preventivo, estruturando a postura, estabilizando as
curvas fisiologicas da coluna, evitando escolioses e cifoses muito comuns nesta idade e
melhorando o alongamento geral.

A maioria das pessoas chega a Terceira Idade necessitando de cuidados especiais

com a saude. Uma das maiores causas de ocorréncia das lesoes na terceira idade € a falta
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de equilibrio e a execucdo motora incorreta de movimentos associada a fadiga muscular
que diminuem o controle e os reflexos. Profissionais capacitados aplicam o método Pilates
respeitando as possibilidades de cada praticante e, assim, obtém excelentes resultados no
que diz respeito a equilibrio, forca, coordenacdo motora, flexibilidade, capacidade
respiratoria, disposicao e aumento de autoestima.

Pilates descreveu seu método com base em um conceito denominado contrologia,
ou seja, o controle consciente de todos os movimentos musculares do corpo. Através dos
exercicios, a pessoa desenvolve o corpo uniformemente, corrige posturas erradas, restaura
a vitalidade fisica, revigora a mente e eleva o espirito. Um dos principais resultados da
contrologia estd no dominio completo da mente sobre o corpo (PILATES, 1934).

A literatura aponta que o Método Pilates tem alguns beneficios que ajudam a
prevenir lesdes e proporcionar um alivio de dores cronicas. Sua versatilidade se encaixa em
todas as idades e em todos os niveis de aptidao motora, visando trabalhar for¢a, melhorar a
flexibilidade e controlar a postura.

Acredita-se que o Pilates, como atividade fisica, possa ser reconhecido como
medida capaz de diminuir os niveis de riscos de diversos problemas, aumentando a
capacidade funcional, e consequentemente, melhorando a qualidade de vida.

Somente por volta de 1980 e 1990, mais de meio século depois de sua criagdo,
esses ensinamentos se difundiram internacionalmente como pratica entre os profissionais
de satide e da 4rea de reabilitagdo. Com sua expansdo, ocorreram transformacdes dos
exercicios criados por J. H. Pilates, quando o método passou a sofrer a influéncia de
diversos campos, entre eles a fisioterapia, mostrando clara tendéncia a criacdo de novas
abordagens e a introducao de novos principios (SILLER, 2008).

Progressivamente, o método foi introduzido no Brasil por diversos professores, em

sua maioria, ligada diretamente a primeira geragao de discipulos de J. H. Pilates. Passou a
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ser usado por pessoas que procuravam melhor qualidade de vida por meio da pratica de
exercicios fisicos. Tanto no Brasil como no mundo, hoje é praticado por milhdes de
individuos, tornando realidade o desejo de seu criador, além de ter conquistado o interesse
do meio académico (PIRES e SA, 2005).

De acordo com o site portal IG o setor de fitness no Brasil ganha contornos de
primeiro mundo. O pais segue na dianteira do mercado mundial nos tltimos dez anos e ja ¢
considerado o maior da América Latina em nimero de academias, além de ocupar o
segundo lugar no mundo. Segundo a Associagdo Brasileira de Academias (ACAD Brasil),
o mercado brasileiro de fitness passou de quatro mil academias em 2000 para mais de 22
mil em 2012. Hoje, o setor atende mais de seis milhdes de pessoas, movimentando
economicamente US$ 2,3 bilhdes. E nesse cendrio que o Pilates ganhou terreno e abriu
espago para as academias especializadas.

Cada vez mais os médicos tém incentivado a pratica de exercicios fisicos no dia a
dia como garantia de boa saude. A midia especializada pega carona e dissemina a
importancia das atividades com regularidade. H4 foco na prevencdo, mas também na
melhoria das condicdes de vida das pessoas que ja sofrem de doengas como hipertensao,
diabetes, depressdo, insdnia ou problemas cardiacos, de coluna e articulagdes. Os
exercicios de fortalecimento muscular sdo indicados para que as pessoas atinjam idade
avangada com boa mobilidade e mais independéncia. Fabio Pelissioni, gerente de
marketing da Fitness Brasil (maior empresa de conteudo de fitness e bem-estar da América
Latina) comenta:

"A expectativa de vida do brasileiro é de 73 anos. Em vez de terceira
idade, fala-se em quarta idade. Os idosos hoje, mesmo aposentados, continuam
trabalhando ou fazendo variadas atividades",

No ambiente empresarial a competicdo vem se intensificando significativamente ao

longo dos anos. O grande numero de concorrentes inseridos no mercado e as
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transformagdes que ocorrem rapidamente em todo mundo sdo alguns dos fatores que
relatam a necessidade das empresas buscarem alternativas de vantagem competitiva para se
manterem no mercado. Segundo Porter (1999), ha algumas décadas atrds a concorréncia
era praticamente inexistente em quase todo o mundo, existia uma grande protecdo por parte
dos governos as empresas e as formacdes de grandes cartéis colaboravam para a quase
inexisténcia de competicao.

Segundo Ferraz (1997), existe duas linhas de pensamento que conceituam a
competitividade. Na primeira a competitividade € vista como desempenho, onde ¢ expressa
na participagdo do mercado, alcangada por uma firma em determinado mercado em certo
tempo. A outra linha de pensamento trata a competitividade como eficiéncia. Para esta
linha de pensamento a competitividade ¢ relacionada com a capacidade de se converter os
insumos em produtos com o maximo de rendimento. Entretanto nestas duas visdes sao
utilizados enfoques limitados por serem estaticos, pois, analisam a competitividade apenas

pelos indicadores. Para FERRAZ (1997, p. 03),

“a competitividade é a capacidade de a empresa formular e
implementar estratégias concorréncias, que lhe permitam ampliar ou
conservar, de forma duradoura, uma posigo sustentavel no mercado”.

Diante deste cendrio ¢ de extrema importancia uma andlise do ambiente
competitivo que as organizacdes se inserem para serem competitivas frente ao mercado
consumidor, quer seja regional, nacional ou internacional. Neste sentido, Os Fatores
Criticos de Sucesso (FCS) servem de base para as politicas da organizagdo e sera a
resposta para superar as ameacas do ambiente, ndo obstante os pontos fracos. Eles devem
ser suficientes para capitalizar as oportunidades em virtude dos pontos fortes da
organizacao. Na realidade, sempre existira certo desacordo sobre exatamente qual o termo
deve ser usado para referir-se aos fatores que asseguram o sucesso organizacional.
Entretanto, o importante ¢ que no processo de tomada de decisdo, a etapa de se decidir

pelos fatores seja cumprida exemplarmente, ndo importando o termo usado para isso.
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A 1identificacao dos FCS podera auxiliar a gestao a identificar atividades, recursos,
caracteristicas e variaveis que devem ser priorizadas para a obtencdo de sucesso. Monitorar
e gerenciar os fatores criticos de sucesso ¢ essencial para manter a competitividade da
empresa no cenario em que esta inserida. A andlise dos Fatores Criticos de Sucesso
compreende a definicdo dos objetivos globais da organizacdo e seus mecanismos em
avaliar o desempenho da empresa a partir desses objetivos e os fatores chave que
contribuem para esse desempenho. Assim sera possivel identificar as relagdes de causa e
efeito entre objetivos e fatores chave e evidenciar as potencialidades para um desempenho
superior € consequente aumento da competitividade.

Portanto, o entendimento do ambiente competitivo e a identificagdo dos FCS
possibilitardo uma melhor atuagdo das organizagdes e obten¢ao de ganhos superiores a
média do setor.

No cenario de estudo pode ser evidenciado, enquanto tendéncia, que profissionais
recém-formados nos cursos de Educagdo Fisica e de Fisioterapia buscam se inserir no
mercado de trabalho e em determinadas situagdes criam microempresas em fungdo da
dificuldade de encontrarem um emprego condizente com sua realizacdo pessoal e
financeira. Em Campina Grande, o crescimento dos servigos de Pilates tem apresentado de
forma positiva entre os profissionais do setor. O Servi¢o Social da Industria SESI foi um
dos pioneiros na instalagdo de um Studio na cidade. Localizado no bairro da Prata, a
unidade oferece o servico com aulas que sdo ministradas no Clube do Trabalhador,
beneficiando os industriarios e seus dependentes e & comunidade em geral. Entretanto, ha
Studios em varios bairros da cidade de Campina Grande, tais como, Prata, Centro, Alto
Branco, Catolé, Presidente Médici, Cruzeiro, Jardim Paulistano, entre outros.

Perante o exposto, se levanta o seguinte problema de pesquisa: quais os Fatores

Criticos de Sucesso da atividade de Pilates em Campina Grande? Neste contexto, do ponto
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de vista da gestdo faz-se necessario, por um lado, entender o ambiente competitivo desse
tipo de servigo, ou seja, quais as principais dimensdes em que se baseia a concorréncia. Por
outro lado, também ¢é importante conhecer o que desejam os clientes e quais os critérios de
escolha utilizados na hora de optar por determinado Studio de Pilates. Por fim, conhecendo
a concorréncia e os clientes podem definir os Fatores Criticos de Sucesso para o servigo de
Pilates através do modelo de (GRANT 1995).

1.1 Objetivo geral

Analisar os Fatores Criticos de Sucesso dos servicos de Pilates ofertados em
Campina Grande.

1.2 Objetivos especificos

e Mapear a oferta do servigo de Pilates em Campina Grande
e Identificar as dimensdes em que se baseia a concorréncia
e Verificar perfil e critérios de escolha utilizados pelos clientes

1.3 Justificativa

O M¢étodo Pilates vem se destacando como uma atividade fisica que tem como
proposta a melhoria na qualidade de vida, através de exercicios especificos em solo e em
aparelhos que promovem ganho de flexibilidade, elasticidade e tonus muscular, levando a
uma maior agilidade, mobilidade e equilibrio.

Faz-se necessario que os Studios tenham estratégias que permitam desempenhar
suas atividades de maneira diferente dos concorrentes ou, até mesmo, exercer atividades
semelhantes, mas de maneira diferenciada. Para isso, ¢ de inteira importancia analisar a
concorréncia do setor, suas perspectivas, avangos, ¢ desenvolvimento de novas técnicas,
pois com o notavel crescimento da atividade os profissionais da area precisam acompanhar

o ritmo dos concorrentes para ndo sairem do mercado.
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Os Fatores Criticos de Sucesso originam-se do que ¢ fundamental para a
sobrevivéncia da empresa: seus clientes, seu posicionamento, sua estabilidade financeira e
sua estratégia empresarial.

Em vista deste panorama, ¢ com um mercado emergente, o Método Pilates se
coloca como uma opg¢do que tenta atrair mais adeptos a cada dia. Aliado a isto, as
organizacdes que atuam neste tipo de atividade precisam ser suficientemente flexiveis para
que respondam com rapidez a mudancas do mercado, sempre alinhadas aos seus
diferenciais competitivos.

1.4 Estrutura do Trabalho

Além da presente introdugdo, o trabalho contempla a fundamentacao tedrica, onde
serd mencionado o modelo de (GRANT 1995) que estara sendo utilizado, bem como a base
tedrica do estudo seguindo os procedimentos metodologicos onde constituirdo o tipo de
pesquisa que sera empregada para coleta dos dados bem como a amostra e universo da
mesma. Por fim, estabelecerdo na conclusdo os resultados tracados pelos objetivos
anteriormente definidos.

2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Ambiente Competitivo

Nos dias atuais constata-se um periodo de profundas transformagdes tanto no
cenario econdmico quanto no politico, no social, no empresarial e no cultural. Enfim, ha
um ambiente de evolucdo e desenvolvimento bastante acelerado. No mundo especifico dos
negdcios, nota-se ndo apenas novas oportunidades para planejamento e realizagdo de
negocios, mas o modo e utilizagdo de recursos e de atendimento e relacionamento com
clientes, fornecedores, funcionarios, acionistas e¢ ainda com a comunidade na era da

competitividade.
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As bases para a competi¢do tém mudado em passo acelerado ao passar dos anos. O
que era considerado inovador e criativo, constituindo-se como base para a obtengdo de
vantagens competitivas, tornou-se arcaico. Atualmente, ndo ¢ mais possivel desenvolver e
comercializar um produto somente para o mercado de origem da empresa. O fantasma da
concorréncia estende-se por todo o mundo, solicitando os gestores a pensar globalmente e
a obter niveis de exigéncia em escala mundial.

MOTA (1995), afirma que a andlise do Ambiente Competitivo ndo ¢ um exercicio
estatico ja que estd relacionada diretamente a variabilidade que influencia seu
comportamento ao longo do ano. Relembrar estas informagdes periodicamente ¢ vital para
o processo de manutengdo preventiva que preserva de forma proativa a saude da empresa.
O gestor cuidadoso deve alocar recursos financeiros, humano e de tecnologia necessarios
para o bom funcionamento deste processo. O gestor prevenido e competente deve manter
estas variaveis orbitando ao redor da sua mente.

Ainda segundo o mesmo autor, para ser competitiva, a empresa tera que assimilar
muito bem o significado da expressao flexibilidade. Diante da mudanga no mercado, ela
deverd ser capaz de reconfigurar-se anual, mensal ou até mesmo diariamente. Para tornar
possivel esse tipo de agilidade nas empresas, os gestores tém enfatizando o rapido
desenvolvimento de produtos e servigos, sistemas flexiveis e adaptaveis de produgdo e
incentivos para o trabalho em equipe. O mercado demanda um novo foco de melhoria que
supera a eficiéncia e a eficacia. Até recentemente, a melhoria da competi¢do global de uma
empresa ocorria por meio de acgdes localizadas, especificas de suas areas funcionais
internas, gerando agdes isoladas que quase sempre ndo produziam resultados claramente
percebidos pelos clientes.

Segundo dados do Servigo Brasileiro de Apoio as Micros e Pequenas Empresas

(SEBRAE), outro fator importante de competividade das empresas em busca de novos
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mercados estd na formacao de aliangas econdmicas globais. A estratégia que as empresas
adotam nessa area possui implicagdes significativas na sua habilidade de buscar e de
manter a qualidade de seus produtos e servigos. Nesse caso, a assimilagdo de necessidades
e expectativas dos clientes, dos ambientes de negocios e das diferencas culturais sdo
fatores que geram resultados no gerenciamento de empresas inseridas em negocios
globalmente cada vez mais dispersos.

No atual ambiente de negdcios internacionais, as inovagoes tecnologicas funcionam
como elemento chave para se gerar competitividade. No Brasil, caracterizado
historicamente por baixa propensdo a inovar e¢ pela falta de condigdes apropriadas ao
desenvolvimento da ciéncia e da tecnologia, um dos mecanismos de inovagao consistiu na
transferéncia de tecnologia dos paises centrais.

O acesso a mercados também ¢ limitado pelas dificuldades na constituicdo de
acordos comerciais internacionais. Este problema esta associado as deficiéncias que o pais
enfrenta na formagdo de contratos de interesses mutuos, dificuldade que pode ser
evidenciada at¢é mesmo nos blocos econdmicos em que o pais estd inserido, como o
Mercado Comum do Sul (MERCOSUL).

Contribuem para esta situacdo a falta de uma estrutura adequada de financiamento a
inovac¢do e uma melhor divulgacdo das possibilidades ja existentes, assim como o baixo
nivel de qualificacdo da mao-de-obra no pais. Em relagao a este tltimo problema, pode-se
dizer que existe uma lacuna significativa entre o acesso a educacdo da populacdo e a
tecnologia de ponta.

Com as deficiéncias do sistema educacional brasileiro, torna-se complicado
encontrar trabalhadores que atendam exigéncias basicas. E o caso de diversos segmentos
tradicionais, como os ligados a alimentagdo (bares e restaurantes) e a vendas no varejo em

geral, que, muitas vezes, tétm dificuldades de encontrar pessoal capaz de operar um
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computador ou caixa automatico. De forma que a capacitacio da mao-de-obra passa a ser
um requisito essencial para o aumento de produtividade e melhoria do controle dos
processos da empresa.

A baixa qualificagdo ¢ um problema verificado nao apenas entre os profissionais do
mercado de trabalho, mas também entre os empresarios, principalmente de Micro e
Pequenas Empresas (MPEs). A falta de preparo especifico dos empresarios ¢ apontada
como uma das principais causas da alta mortalidade das pequenas e médias empresas
brasileiras. Sem uma bagagem satisfatoria de conhecimentos comerciais, gerenciais €
tecnologicos, poucos empreendedores conseguem sustentar seu negocio por muito tempo.
Segundo o SEBRAE, apenas 50% das pequenas empresas atingem o terceiro ano de vida.

De acordo com (SEBRAE 2007), do universo de micro e pequenas empresas que
sdo criadas a cada ano, 49,4% fecham suas portas antes de completarem dois anos. As
causas desse alto indice de mortalidade empresarial estdo vinculadas a sua capacidade
estratégica de responder as influéncias ambientais (SANTOS et al., 2007).

No cenario em estudo, pode ser evidenciado enquanto tendéncia, que profissionais
recém-formados nos cursos de Educagao Fisica e de Fisioterapia criam microempresas em
funcao da dificuldade de encontrarem um emprego condizente com sua realizagdo pessoal
e financeira. Assim, os profissionais acabam por atender em domicilio, abrir clinicas e
studios ou prestar servigos através de firmas cooperativas (BORSATTO, 2006), mas ao se
analisar o curriculo desses cursos comprova-se que ndo existe disciplina alguma que
prepare o aluno para a abertura de um negocio proprio.

Como decorréncia dessa lacuna, os profissionais que se formam no ramo da
Educac¢do Fisica e da Fisioterapia estdo muito preparados tecnicamente para dar aulas e
ajudar seus alunos e pacientes, e pouco preparados para gerir um negocio, nao tendo,

assim, a nocao da real importancia do planejamento estratégico para uma organizagio. Este
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cenario mostra a relevancia de uma sensibilizacdo desses microempresarios para a
necessidade de avaliarem o ambiente competitivo e de definirem estratégias para o negocio

Portanto, o ambiente competitivo existe num contexto global, porque ja ndo se
resume as empresas que nos rodeiam, mas sim a todo o mundo. Sendo assim as novas
tecnologias, mais precisamente aquelas relacionadas com as redes empresariais, permitem
melhor organizagdo e comunicagdo entre as unidades de negdcio e o mercado.

Algumas empresas conseguem sobreviver apostando apenas numa pequena parte do
mercado, mas cada vez mais t€ém mais dificuldade em fazé-lo. Portanto, conclui-se que
hoje em dia esse ¢ um dos grandes desafios das empresas (SILVA e SILVA. 2003).

Quem trabalha nesta area deverd ter sempre em consideracdo os seguintes fatores:
planeamento estratégico, previsao do mercado e orcamento. Como a analise do ambiente
competitivo ndo ¢ uma atividade linear tende a alterar o comportamento ao longo do ano.
Portanto, ¢ necessario ver e rever periodicamente o processo para preservar a posi¢cao da
empresa no ambiente. Um gestor cuidadoso deve entdo estar atento a todos estes fatores.
(LUCIO JR. 2009)

A seguir, no item 2.2 sera abordado dentre da perspectiva deste ambiente
competitivo a busca pelos Fatores Criticos de Sucesso, suas percepgdes frente ao ambiente
interno e externo, como identifica-los, suas abordagens e defini¢des.

2.2 Fatores Criticos de Sucesso (FCS)

Os avancos da informagao referente a tecnologia e suas caracteristicas, tanto para as
organizagdes do setor de produg¢do quanto para o setor de servigos, exige novas
capacidades para assegurar o sucesso competitivo. Nao obstante, o impacto ¢ ainda mais
revolucionario para as prestadoras de servigos.

As ameagas de novos entrantes no mercado e a confluéncia de necessidades

informacionais mostram que planejar as estratégias anualmente ndo ¢ mais suficiente para
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definir as a¢des rumo a competitividade. No cerne do processo do conceito empresarial
encontra-se a capacidade de criar novas estratégias que gerem riquezas constantemente,
uma vez que o mercado estd se adequando a globalizacdo e as tecnologias de informagao,
reduzindo-se o tempo disponivel para tomada de decisdes (HAMMER, 2001).

As mudangas, os eventos, as ameacas ¢ as oportunidades no ambiente,
continuamente, criam sinais € mensagens. As organizagdes detectam estas mensagens,
executam algum tipo de processamento para transformé-las em informacao e as utilizam
para se adaptarem as novas condi¢des. Quando as resolugdes se baseiam nessas
mensagens, mais informacgdes sdo geradas e transmitidas, provocando novos sinais e
decisdes (MORESI, 2001).

Assume-se como pressuposto que as constantes mudangas provocadas pela
evolugdo tecnolodgica e pelo desenvolvimento social e econdomico dos paises desafiam as
organizacoes na capacidade de respostas as demandas do macro ambiente.
Simultaneamente, as entidades necessitam saber quais fatores precisam ser considerados
para maximizar suas potencialidades e minimizar as ameagas, com vistas a aumentar a
probabilidade de sucesso e sua continuidade. A inteligéncia competitiva auxilia na
sistematizacdo de dados, analise sobre os concorrentes, identificagcdo das competéncias
essenciais € no monitoramento dos FCS, que paralelamente promovem reflexos diretos no
seu desempenho.

O monitoramento do ambiente externo (mercado, concorrentes, clientes) e do
ambiente interno (processos, tecnologias, fornecedores e conhecimento humano) precisa
ocorrer de forma direta e constante no suporte ao processo de tomada de decisdes. A
identificagdo dos Fatores Criticos de Sucesso como um processo sistematico para

agregacdo de valor aos bens e servicos, busca coletar informagdes estratégicas para apoiar
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a tomada de decisdo. Caracteriza-se como um importante meio de auxiliar na
administracao das organizagdes.

O monitoramento continuo auxilia a organizagdo prever situa¢des inusitadas. Por
meio do monitoramento ¢ da avaliagdo do desempenho de segmentos de mercado e da
dindmica competitiva, a organiza¢cdo pode adotar acdes estratégicas apropriadas em tempo
real. Isto significa dizer que a geréncia deve voltar, constantemente, sua atencao para os
ambientes interno e externo. Assim nao deve restringir-se a monitorar os competidores,
mas qualquer movimento que tenha implica¢do na organizagao.

Segundo (STOLLENWERK 2001), Fatores Criticos de Sucesso (FCS), podem ser
percebidos como elementos determinantes para o melhor desempenho da organizacao, pois
se forem identificados incorporados ao planejamento estratégico e ao sistema de
informacgdes, passam a complementar as atividades de analise competitiva. Esses estdao
sendo cada vez mais utilizados na formulagdo da estratégia em organizacdes que atuam em
ambientes de transformagdes. Considera-se que uma das contribui¢des dos Fatores Criticos
de Sucesso ¢ subsidiar o planejamento de carater estratégico, sendo que estas informagdes
ganham importancia quando alinhadas aos objetivos institucionais.

Hofer e Schendel (1978) conceituam FCS como “varidveis cujo gerenciamento
poderd afetar significativamente a posi¢cdo competitiva de uma empresa dentro de seu ramo
de atividade, podendo variar de acordo com o ramo”.

Rockart (1979) define FCS como aquelas poucas areas, para qualquer negocio, nos
quais os resultados, se satisfatérios, irdo assegurar um desempenho competitivo e de
sucesso para organizacdo. Consagrando assim o conceito de Fatores Criticos de Sucesso
ao propor uma nova abordagem metodologica para definir as necessidades de informagdes
junto a alta administragdo das empresas, metodologia cujo ponto central era 0 mapeamento

dos fatores criticos pelos executivos. Inicialmente, foi aplicado na area de planejamento
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estratégico e de sistemas de informagdo e, dada sua eficacia, consolidou-se como um
instrumento de focalizagdo estratégica para os sistemas de planejamento em geral.

Quando bem definidos, os FCS se tornam um ponto de referéncia para toda a
organizacdo em suas atividades voltadas para a sua missao. Também sdo fatores que
definem as principais orientagdes que a gestdo deve seguir na implementacdo de um
verdadeiro controle sobre os processos de Gestdo da Informagdo. Muitas vezes a decisdo
de programar sistemas inter-organizacionais significa uma quebra de paradigma, por
afastar-se da forma tradicional de gerenciamento de sistemas e passar a conviver com 0s
beneficios e riscos do modelo colaborativo, com outros limites e novas regras.

Os FCS também servem de base para as politicas da organizagdo e sera a resposta
para superar as ameacas do ambiente, ndo obstante os pontos fracos. Eles devem ser
suficientes para capitalizar as oportunidades em virtude dos pontos fortes da organizacao.
Assim, pode-se dizer que o determinante de sucesso ¢ uma meta para a qual a organizagao
direciona seus esforcos. Na realidade, sempre existird certo desacordo sobre exatamente
qual o termo deve ser usado para referir-se aos fatores que asseguram o sucesso
organizacional. Entretanto, o importante ¢ que no processo de tomada de decisdo, a etapa
de se decidir pelos fatores seja cumprida exemplarmente, ndo importando o termo usado
para isso.

Normalmente as organizagdes definem seus negodcios em termos de produtos. De
acordo com Kottler (1998), as defini¢des de mercado de um negdcio devem ser superiores
as defini¢cdes de produtos. Um negdcio precisa ser visto como um processo de satisfagdo
do consumidor e ndo apenas como um processo de produtos de bens e servigos. Explica
que uma unidade de negdcio precisa monitorar as forgas macro ambiental, como os
aspectos demograficos, econdmicos, tecnologicos, politicos, legais, sociais e culturais; e

ainda, os fatores micro ambientais importantes, como, por exemplo, os consumidores,
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concorrentes, canais de distribuicdo, fornecedores, que afetam as habilidades das
organizagdes em obter os resultados planejados.

Segundo Brasiliano (2010), um Fator Critico de Sucesso pode ser desdobrado em
diversas ramificacdes, segundo sua importancia. Os quais, por suas caracteristicas de
ramificacdo, podem ser desdobrados em questdes até¢ o nivel de cada processo-chave ou,
ainda, até¢ o nivel de uma determinada atividade. A focalizagdo estratégica das questoes,
entretanto, ndo se perde com a utilizacdo desse método. Ao contrario, se ganha em
alinhamento das agdes a estratégia da organizacdo. O desdobramento dos Fatores Criticos
de Sucesso permite reconhecer a importancia relativa de cada ramificacao da arvore de
possibilidades da empresa e identificar melhor as necessidades de informacao por area
funcional.

Desse modo, as unidades de negdcios devem estabelecer um sistema de informagao
para rastrear as tendéncias e desenvolvimento de bens e servigos. Para cada tendéncia e
desenvolvimento, cabe aos gestores a identificacdo das ameagas e oportunidades
associadas aos produtos, por meio do monitoramento dos FCS do setor em que atuam.

2.2.1. Identificacdo dos Fatores Criticos de Sucesso

Os FCS devem ser identificados por meio da aplicagdo dos principios ou defini¢des
com base em pesquisa tedrica, utilizando as diversas fontes de dados disponiveis e serem
complementados com pesquisas de campo. Esses dados, depois de analisados, se
transformam em informagdes estratégicas e taticas, para nortear o projeto e a
operacionalizacdo do empreendimento. (GRUNERT e ELLEGAARD 1992) distinguem
cinco fontes de FCS: a) industria ou ramo de negdcio; b) estratégia e posicionamento
competitivo do negdcio; c) fatores ambientais externos; d) fatores temporais; e) posicao

administrativa.
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Os fatores criticos de sucesso na industria ou ramo de negdcio representam as
caracteristicas de demanda, tecnologia empregada, caracteristicas de produto. Estes podem
afetar todos os competidores dentro de uma industria, mas sua influéncia varia de acordo
com as particularidades e sensibilidade dos segmentos empresariais. Os fatores relativos a
estratégia e posicionamento competitivo do negocio sao aqueles histéricos determinantes e
0 posicionamento competitivo do negocio. Tais condi¢des podem favorecer o crescimento
mais rapido da empresa em relacdo a seus concorrentes.

Fatores ambientais externos representam as influéncias macroecondmicas que
afetam todos os competidores dentro de uma empresa, e sobre os quais os competidores
ttm pouca ou nenhuma influéncia. Por exemplo, aspectos demograficos, politicas
econdmicas ¢ legislacdo. O monitoramento desses fatores significa a antecipagdo de
oportunidades. Os fatores temporais dizem respeito as areas do negocio que demandam
certo tempo para programar uma estratégia. Sao atribui¢des tempordarias, geralmente em
funcdo da falta de administradores especialistas ou de trabalhadores qualificados, crises
causadas por acidentes, publicidade negativa, escassez de recursos ou mesmo a perda de
posi¢ao no mercado.

Os fatores concernentes a posicdo administrativa sao situagdes relacionadas a um
determinado gerente e, sobretudo, as atribui¢cdes de seu cargo que exige a associacdo dos
fatores criticos. Segundo Santos (2007), os FCS podem ser extraidos do plano estratégico e
utilizados para direcionar a coleta e analise de dados. Desse modo, caracteriza-os em: a)
ambientais; b) empresariais; ¢) organizacionais; e, d) setoriais.

Os ambientais sdao aqueles que influenciam, de alguma forma, todos os negdcios.
Como exemplo, fatores econdmicos, reguladores e politicos que impactam o mercado.
Embora o nivel de controle que o negdcio tenha sobre esses fatores seja reduzido, em

alguns casos, seu impacto pode ser substancial.
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Os empresariais sao comuns a todas as organizagdes. Para exemplificar, tem-se o
processo de recrutamento, contratagdo e capacitacdo de pessoas, ou a eficiéncia geral e o
controle de custos das organizagdes. Todavia, esses fatores sdo raramente considerados
como criticos para fins de inteligéncia, pois se aplicam a todas as organizacdes, o que
impossibilita garantir algum diferencial estratégico competitivo unilateral.

Os fatores organizacionais definem uma identidade relacionada ao empreendimento
em particular, ou seja, se aplicam a um determinado setor. Como exemplo, o projeto de
arquitetura para uma determinada organizagao.

Os setoriais sdo relativos aos mercados que estdo sendo servidos ou os fatores
especificos relativos as organizacdes naqueles mercados. Um Fator Critico de Sucesso
(FCS) setorial poderia ser a competicdo por custos, qualidade, flexibilidade ou tempo de
reacao.

A avaliagdo dessa segmentagao fornece uma quantidade razodvel de dados e
informacgdes que podem ajudar no monitoramento de questdes estratégicas em cada ramo
de negocio. Com esse proposito, a segmentacdo dos fatores criticos permite avaliar o
impacto do ambiente e analisar comparativamente uma organizagao em relagdo aos seus
sistemas de operacOes internas, ao setor e em relacdo a outras empresas, de forma a
identificar forgas e fraquezas, perfis de recursos e analise das competéncias essenciais. As
quatro segmentagdes dos fatores criticos de sucesso t€ém uma caracteristica em comum, isto
¢, explorar com critério as areas de maior ¢ menor desenvolvimento da empresa.

Pankaj Ghemawat (1991), afirma que somente a idéia de identificar um fator de
sucesso € logo correr atras dele, parece ter algo em comum com a irreflexiva busca
medieval da pedra filosofal, uma substincia que podia transformar em ouro tudo o que

tocava.
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Segundo Grant (1995), para resistir € progredir em um setor, uma empresa deve
descobrir requisitos prévios: primeiro fornecer aos consumidores o que eles querem
comprar; segundo, deve sobreviver a competi¢do. Diante disto faz-se necessario responder
duas questdes: o que querem os consumidores € o que necessita as empresas para
sobreviver a competicao.

Para responder a primeira pergunta necessitamos observar quem sdo os clientes,
averiguar suas necessidades e estabelecer bases sobre as quais selecionam as ofertas de um
fornecedor em vez de outro. Na segunda questdo, € necessario que a empresa examine 0s
fundamentos da competi¢do no setor.

Diante disto e dentro de um mercado especifico, uma empresa pode alcancar
determinadas magnitudes de resultados se for capaz de atrair clientes e sobreviver a
competi¢ao. Isso ndo quer dizer que as empresas devam adotar estratégias comuns, pois
cada uma consiste em um conjunto singular de recursos e capacidades, cada uma deve
perseguir uma estratégia tinica para alcangar os fatores de sucesso.

A uma condi¢do mais formal, a identificagao dos fatores de sucesso pode derivar-se
também do esfor¢o para construir um modelo dos determinantes dos beneficios
empresariais em um setor.

E provavel que o estudo destes fatores indique a relagdo que tem a localizagio do
estabelecimento com as vendas por metro quadrado; a importancia do poder de comprar
para determinar as margens brutas e para permitir pre¢os competitivos que geram altas
vantagens por metro quadrado; a influéncia do merchandising mix sobre as vendas e as
margens e ainda o papel dos sistemas de gestdo de estoques nos custos de estoques e
vendas, através da rapida resposta das necessidades dos clientes.

A seguir um esquema simples para identificar os Fatores Criticos de Sucesso

representados no grafico baseado no modelo de Grant (1995).
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FATORES CRITICOS DE SUCESSO

Figura 1: Requisitos Gerais Prévios para o Exito
Fonte: GRANT (1995)

Em vista do modelo apresentado ¢ indispensavel seguir os parametros estabelecidos
e ajustar ao setor o modelo para o alcance das metas e objetivos tragados. A eficiéncia dos
resultados e a obtengdo dos fatores criticos desejados podem ser percebidas como
elementos determinantes para o melhor desempenho, pois, se a organizagao os identifica e
consegue incorpora-los, passam a complementar as atividades de analise competitiva. Para
(TARAPANOFF 2001), os Fatores Criticos de Sucesso representam os meios que
garantem a realizagdo dos objetivos da organizagao, ou seja, fatores que, pela sua natureza,

podem comprometer todo o sucesso de um plano ou de uma estratégia, devendo ser
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considerados como criticos € merecer atengcdo especial por parte da administracdo e do

setor em foco.

Exemplo de identificagdo dos Fatores Criticos de Sucesso:

Que desejam os clientes

(Analise da demanda)

Como sobrevive a empresa a
competi¢do (Analise da

competicao)

Fatores de sucesso

Aco

Entre os clientes incluem
empresas de automotivos,
e engarrafados. Muito
sensivel ao preco. Também
requerem produtos
consistentes e confiaveis.
Os agos especiais exigem
especificagdes técnicas

precisas.

Competigao baseada
principalmente nos precos.
Intensa, devido a queda da

demanda, os altos custos
fixos e o baixo custo das
importagdes. Altas barreiras
de entrada e saida. Forte
poder de negociagdo dos
sindicatos. Altos custos de
transporte. Economia de

escala elevada

Eficiéncia em custos
mediante o tamanho
eficiente das plantas, baixo
custo de
localizagdo ajuste rapido
de capacidade da
produgio, custos de
trabalho baixos. Nos acos
especiais e em algumas
aplicagdes especificas se
pode diferenciar por meio

da qualidade.

Supermercado
e comestiveis

Precos baixos. Boa
localizagdo. Variedade de

produtos.

Mercados localizados e
concentragdo normalmente
alta. A sensibilidade dos
clientes ao prego implica
uma forte competicdo em
relagdo aos pregos. O poder
de negociagdo exerce uma
importante influéncia nos
custos dos imputs.
Economias de escala em

operacgdes.

Os baixos custos de
operacdo necessitam:
eficiéncia nas operagdes ¢
na escala de lojas, grande
volume de compras para
maximizar o poder de
negociagao, custos
salariais baixos. A
diferenciagdo requer:
grandes superficies para a
ampla produgdo boa
localizagdo estacionamento

facil.

Quadro 1: Exemplo de identificagdo dos Fatores Criticos de Sucesso

Fonte: GRANT (1995).

Em um nivel mais formal, a identificagdo dos Fatores Criticos de Sucesso pode

derivar-se também do esfor¢o para construir um modelo dos determinantes do beneficios

empresariais em um setor. Por exemplo, (PANKAJ GHEMAWAT 1991), observa que:
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“somente a idéia de identificar um fator de sucesso e logo correr atras dele, parece
ter algo em comum com a irreflexiva busca medieval da pedra filosofal, uma substancia que

podia transformar em ouro tudo o que tocava”.

O claro entendimento dos FCS ¢é primordial para que a area de gerenciamento de
riscos possa trabalhar com as ameagas que, de forma direta, irdo influenciar as metas
empresariais. O bom desempenho dos FCS assegura o cumprimento das metas e objetivos
empresariais. Pode-se citar, como exemplo, uma empresa que busca sempre a qualidade
maxima em todas as areas que atua: treinamento, formagdo, meio ambiente e agdes sociais
de grande repercussdo para além das fronteiras do pais. Neste caso, a empresa precisa
assegurar bem o desempenho de cada fator.

Em fun¢do das frequentes mudangas no ambiente de atuacdo das organizagoes,
estas deverdo rever sistematicamente o conjunto de fatores criticos que monitoram e
administram. Tao logo sejam detectados sinais de mudang¢a no ambiente, a organizagao
deve avaliar o impacto estratégico destes sinais. Como resultado, ¢ possivel que alguns
fatores percam importancia ante os fendmenos que se configuram e novos fatores sejam
identificados para serem monitorados e devidamente gerenciados, dai se torna importante
conhecer as particularidades de cada setor.

2.3 Caracterizacao do Setor

Quem viveu as ultimas cinco décadas pode testemunhar as explosivas transigdes
que fizeram com que o mundo, e a vida pessoal se transformassem de uma maneira jamais
sintetizada. Tais transicdoes (demografica, epidemiologica, nutricional e tecnologica)
fizeram surgir o que se tem de melhor e de pior em termos de bem-estar ¢ qualidade de
vida (NAHAS 2006).

Hoje, em pleno século XXI, se pesquisarem as pessoas que tém acesso a
informacao se exercicio fisico regular faz bem a satde, talvez encontrem um grande

percentual que responda afirmativamente. Todavia, se perguntar a essas mesmas pessoas se
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elas gostam de fazer exercicios regulares, esse percentual certamente diminuird. Se for
adiante e perguntar se elas sdo ativas fisicamente, pode-se ndo ter a certeza sobre quais
respostas, mas um percentual muito forte devera responder positivamente. Dentre esses,
alguns ainda responderdo dessa maneira porque fazem diariamente o servigo de casa.
Outros nos dirdo que sdo atletas porque praticam esportes no final de semana e assim por
diante.

A promocgdo da saude compreende acoes individuais € comunitérias, além de acdes
e compromisso das instituicdes e dos governos na busca de uma vida mais saudavel para
todos e para cada um. Mais do que curar ou prevenir doencas, o foco da promog¢do da
saude ¢ a qualidade de vida, no seu sentido mais holistico, determinado por fatores
socioambientais (condi¢des de vida) e fatores pessoais (estilo de vida), conforme defini¢ao
de Nahas (2006).

O cuidado da saude apresenta uma natureza distinta dos demais bens e servigos.
Essas particularidades criam uma estrutura de concorréncia diferente dos demais mercados
alterando a relacao direta entre concorréncia ¢ bem estar social. O cuidado da saude é um
servigo e todos os servigos sao de modos inerentes e heterogéneos. Além disso, no caso do
cuidado com a satide, as preferéncias dos consumidores sdo divergentes.

A saude esta diretamente relacionada a atividade fisica. As pessoas com habitos
sedentarios possuem menor aptiddo fisica, isto €, menor capacidade para executar
exercicios fisicos. Por outro lado, as caracteristicas de estrutura muscular ¢ de nossas
articulagdes do nosso corpo, da constitui¢do do corpo ou da capacidade cardiorrespiratoria,
determinam também os limites de nossa aptidao fisica (AZEVEDO, 2000).

A vida sedentaria, literalmente, causa o desuso dos sistemas funcionais. Dessa
forma, o aparelho locomotor e os demais orgdos e sistemas solicitados durante as

diferentes formas de atividade fisica entram em um processo de regressdo funcional,
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caracterizando, no caso dos musculos esqueléticos, um fendmeno associado a atrofia das
fibras musculares, a perda da flexibilidade articular, além de haver um comprometimento
das fungdes de varios orgaos (NETO, 2003).

Na vida moderna, sempre se enfrentam situagdes de stress. Por um lado, o stress ¢
uma parte essencial de nossa vida, proporcionado pelos fatores socioldgicos e até
econdmicos. Por outro lado, o stress pode resultar em varios problemas médicos, ¢
necessario que se adote uma atitude de prevencdo mental e fisica, para aumentar sua
resisténcia ao stress e evitar que se desenvolva uma depressdo. Os exercicios regulares
atuam de maneira eficaz sobre a tensao emocional, a angustia ¢ a depressao. Apds os
exercicios ha sensacdo de bem estar e até de euforia, produzindo aumento na autoestima
(AZEVEDO 2000).

De acordo com Castilha (2004), as mudangas normais associadas a idade, que sao
visiveis a0 homem sdo: perda da forca e do vigor fisico, visao curta, problemas de
memoria de curto prazo, queda de cabelo, perda de massa 6ssea, diminui¢do da altura,
audicdo, menopausa e andropausa. Estimativas da Organizacao Mundial de Saude OMS, o
Brasil devera ter a sexta populacdo mais idosa do planeta até¢ o ano de 2025, com 34
milhdes de pessoas com mais de 60 anos, o que representara 14% da nossa populagdo.

Entende-se como atividade fisica do ser humano qualquer movimentacao corporal
voluntéria capaz de produzir um gasto energético acima dos niveis de repouso. Atividade
fisica ¢ uma caracteristica inerente do comportamento humano, necessaria para o bom
desenvolvimento orgénico e socioafetivo das pessoas, ¢ complexo de ser entendido e, mais
ainda, de ser medido com precisdo. Esta defini¢do, proposta inicialmente por (CASPER-
SEN, POWELL e CHRISTENSEN 1985) sdo utilizadas em praticamente todos os

documentos com recomendagdes para atividade fisica e em relatos de pesquisa da area.
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Tradicionalmente, tem-se enfatizado a importancia dos exercicios continuos para a
promocao de saude. Entretanto, nos ultimos anos tem sido também demonstrada a
necessidade do treinamento contra resisténcia para proporcionar efeitos benéficos sobre a
aptidao muscular (forca e resisténcia), metabolismo, funcao cardiovascular, fatores de risco
e bem estar (POLLOCK et al., 2000).

Dentre as formas de treinamento contra resisténcia, o método Pilates surge como
forma de condicionamento fisico particularmente interessado em proporcionar bem-estar
geral ao individuo, sendo assim capaz de proporcionar forga, flexibilidade, boa postura,
controle, consciéncia e percep¢ao do movimento (BLUM, 2002).

Nos momentos atuais, percebe-se uma expansao de adeptos do Pilates por todo o
mundo (LATEY, 2001; GALLAGHER e KRYZANOWSKA, 2000), ¢ um numero
crescente de livros texto vem sendo publicado sobre o método. No entanto, hd uma nitida
caréncia de evidéncias cientificas sobre as teorias do Pilates.

A constatacdo de que o namero de praticantes de Pilates tem aumentado muito nas
ultimas décadas s6 vem incentivar e respaldar a necessidade do embasamento cientifico
aos profissionais que atuam nessa area. (ROSA; LIMA, 2009). Lamentavelmente, o
aumento do niumero de praticantes do método ndo vem acompanhado com o simultaneo
desenvolvimento da pesquisa (VITI; LUCARELI sd). Existe escassez de evidéncias
cientificas acerca dessa modalidade terapéutica, tanto com aplicacao na Fisioterapia, como
com abordagem cinesioldgica, fisiologica e/ou biomecanica (SILVA ET AL, 2009;
BERTOLLA et al, 2007; LATEY, 2001; GALLAGHER; KRYZANOWSKA, 2000).

O Pilates busca promover o alongamento ou relaxamento de musculos encurtados
ou tensionados demasiadamente e o fortalecimento ou aumento do tonus daqueles que
estdo estirados ou enfraquecidos. Portanto, diminuem-se os desequilibrios musculares que

ocorrem entre agonistas e antagonistas e sdo responsaveis por certos desvios posturais e
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problemas ortopédicos e reumatoldgicos. Por se tratar de uma atividade que nao impde
desgaste articular e cujo niumero de repeticdes de cada exercicio é reduzido, promove-se a
prevengdo ou tratamento de certas patologias, especialmente as ocupacionais
(RODRIGUES, 2006).

Segundo Lima (2006), este método de condicionamento corporal promove
harmonia e balanco muscular em todas as idades, tem a vantagem de ndo ter
contraindicagdes, possibilitando condicionamento e energia por meio dos exercicios.

Segundo o portal da Educagdo Fisica o Pilates se encontra entre as dez mais
importantes tendéncias para o fitness em 2010. De acordo com pesquisa realizada pela
Sporting Goods Manufacturers Association (SGMA), mais de nove milhdes de pessoas
praticam Pilates em todo o mundo.

Segundo o Conselho Federal de Educacao Fisica, mais da metade dos paulistanos,
ou 67% esta insatisfeita com a frequéncia com que pratica atividades fisicas, em uma
pesquisa que entrevistou mais de 1,5 mil moradores da capital com mais de 16 anos. Katia
Ramalho no artigo “A forca do mercado de Fitness no Brasil”, citado no Portal da
Educacao Fisica, comenta que o Brasil ¢ o segundo maior mercado de fitness do mundo,
atras apenas dos Estados Unidos. No mundo inteiro existe uma tendéncia de expansdo do
fitness associado a busca da qualidade de vida e também pelo envelhecimento da
populagdo. Grande parte dos brasileiros associa a qualidade de vida a uma boa alimentagao
e um condicionamento fisico compativel com sua faixa etaria.

Ricardo Amorim, economista e apresentador do programa de televisdo Manhattan
Conection, citado no mesmo artigo por Katia Ramalho, confirmando essa opinido, afirma
que:

“a renda da massa vai crescer mais que a renda da classe média ou média
alta, até por uma questdo de iniciativas do governo com programas de distribuigdo
de renda e queda de inflagdo. Isso faz com que as regides mais pobres do Brasil se
desenvolvam mais. Entdo alguns mercados que eram atrasados no fitness terdo
grandes expansdes”. Comenta ainda Ricardo Amorim “Com o mercado agricola
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sendo importante ¢ o preco dos alimentos subindo, o interior adquire mais
destaque que os grandes centros urbanos”.

Pesquisas recentes mostram que o Pilates estd em plena expansao. Segundo dados
da Sporting Goods Manufacturers Association (Associacdo de Fabricantes de Produtos
Esportivos), s6 nos Estados Unidos, o nlimero de praticantes de Pilates aumentou 471%
entre 2000 e 2008. Hoje, estima- se que sejam quase nove milhdes de pessoas. A febre do
Pilates tem se estendido a todos os Paises do mundo.

O pais segue na dianteira do mercado mundial nos ultimos dez anos e ja ¢
considerado o maior da América Latina em nimero de academias, além de ocupar o
segundo lugar no mundo. Segundo a Associagdo Brasileira de Academias (ACAD Brasil),
o mercado brasileiro de fitness passou de quatro mil academias em 2000 para mais de 22
mil em 2012.

Hoje, o setor atende mais de seis milhdes de pessoas, movimentando
economicamente US$ 2.3 bilhdes e cresce em torno de 40% ao ano. De acordo com
Waldyr Soares, presidente da Fitness Brasil, promotora de eventos na &rea, entre os
motivos dessa evolugdo estdo a busca por uma vida saudavel e a mudanca de perfil das
academias, que passaram a oferecer atividades ligadas ao bem-estar. O aporte financeiro
médio para a instalacdo conta um investimento inicial: R$ 23.000 para equipamentos e
instalacdes. Funcionarios: 2 (o dono e 1 recepcionista) Prazo de retorno: 12 meses.

O Meétodo Pilates deu uma grande contribui¢do a pratica esportiva, enfatizando
questdes menosprezadas em alguns esportes, como a respiragdo, a importancia da pratica
dos movimentos globais e o trabalho postural.

Entretanto, numa visdo do mercado, os Fatores Criticos de Sucesso sdo as variaveis
que influenciam diretamente o desempenho dos servigcos de Pilates ofertados e o ambiente

competitivo em que se insere.
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3. METODOLOGIA

A pesquisa caracteriza-se como exploratéria e descritiva. Por ser um tipo de
pesquisa muito especifica, quase sempre a pesquisa exploratoria assume a forma de um
estudo de caso (GIL, 2008). A pesquisa exploratdria estabelece critérios, métodos e
técnicas para a elaboragdo de uma pesquisa e visa oferecer informacdes sobre o objeto
desta e orientar a formulacao de hipoteses.

De acordo com Gil (2008), as pesquisas descritivas possuem como objetivo a
descricdo das caracteristicas de uma populacdo, fendmeno ou de uma experiéncia. Por
exemplo, quais as caracteristicas de um determinado grupo em relagdo a sexo, faixa etaria,
renda familiar, nivel de escolaridade etc. Quando comparada a pesquisa exploratdria, a
unica diferenca que podemos detectar ¢ que o assunto ja ¢ conhecido e a contribuicao ¢ tao
somente proporcionar uma nova visdo sobre esta realidade ja existente. A pesquisa
descritiva procura observar, registrar, analisar, classificar e interpretar os fatos ou
fendmenos (variaveis), sem que o pesquisador interfira neles ou os manipule. Este tipo de
pesquisa tem como objetivo fundamental a descricdo das caracteristicas de determinada
populagdo ou fenomeno

A metodologia de pesquisa, para (MINAYO 2003, p. 16-18) ¢ o caminho do
pensamento a ser seguido. Ocupa um lugar central na teoria e trata-se basicamente do
conjunto de técnicas a ser adotada para construir uma realidade. A pesquisa ¢ assim, a
atividade bésica da ciéncia na sua construcdo da realidade. A pesquisa qualitativa, no
entanto, trata-se de uma atividade da ciéncia, que visa a constru¢do da realidade, mas que
se preocupa com as ciéncias sociais em um nivel de realidade que ndo pode ser

quantificado, trabalhando com o universo de crengas, valores, significados e outros
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construto profundos das relagdes que ndo podem ser reduzidos a operacionalizacdo de
variaveis.

A andlise dos dados do trabalho foi feita de forma qualitativa, vinculando as
informagdes dos clientes e as informagdes dos gestores que tornou possivel inferir os
Fatores Criticos de Sucesso conforme o modelo de (GRANT 1995).

A pesquisa qualitativa ndo procura enumerar e/ou medir os eventos estudados, nem
emprega instrumental estatistico na andlise dos dados, envolve a obtencdo de dados
descritivos sobre pessoas, lugares e processos interativos pelo contato direto do
pesquisador com a situagdo estudada, procurando compreender os fendmenos segundo a
perspectiva dos sujeitos, ou seja, dos participantes da situacdo em estudo, Godoy (1995,
p.58), GIL (1991, p. 46).

Normalmente os pesquisadores dispdem de alguns tipos de entrevistas, definidas
por diferentes nomenclaturas. Para May (2004) denominam-se como estruturadas,
semiestruturadas, ndo estruturadas ¢ em grupo, ou focais. Para de Richardson (1999)
classificam-se como dirigida, guiada e ndo diretiva. Mas, independente da nomenclatura, o
que se considera ¢ o “seu grau de estruturagao” (BIKLEN ¢ BOGDAN, 1994. p. 135).
Entrevista estruturada este tipo de entrevista baseia-se na utilizagdo de um questionario
como instrumento de coleta de informacdes o que garante que a mesma pergunta sera feita

da mesma forma a todas as pessoas que forem pesquisadas. Gil (1999, p. 121) explica que:

“a entrevista [...] desenvolve-se a partir de uma relagdo fixa de
perguntas, cuja ordem e redacdo permanecem invariaveis para todos os
entrevistados, que geralmente sdo em grande niimero”.

Por outro lado, a aplicacdo de um questionario permite recolher uma amostra dos
conhecimentos, atitudes, valores e comportamentos. Deste modo ¢ importante ter em conta
0 que se quer e como se vai avaliar, devendo haver rigor na selecdo do tipo de questionario
a aplicar de modo a aumentar a credibilidade do mesmo. Existem trés tipos de

questionarios: questionario aberto, fechado e misto. O utilizado na pesquisa foi o
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questionario do tipo misto, pois tem na sua construgdo questdes de resposta aberta,
permitindo obter respostas que possibilitam a comparagdo com outros instrumentos de

coleta de dados.

O universo da pesquisa foi de 20 studios, dos quais 12 deles participaram da
pesquisa com o repasse dos dados, totalizando 731 clientes/alunos, com um numero total
de 98 respondentes. A amostra foi de 12 Studios, e direcionada para os gestores e alunos
praticantes. A coleta de dados primérios foi realizada com a contribui¢do dos profissionais
do setor, os gestores, habilitados em Educacao Fisica ou Fisioterapia e com a participagao

dos clientes/alunos.

O instrumento empregado na coleta primaria de dados foi constituido de uma
entrevista direcionada aos gestores. Esta entrevista foi realizada com 13 questdes abertas
que abordava assuntos como estrutura e dimensdo da concorréncia e percepcao dos
critérios dos clientes, conforme apéndice (I). E para os alunos foi formalizado um
questionario com 10 questdes de multipla escolha que abrangia questdes como perfil dos
alunos praticantes do método e critérios de escolha sobre determinado studio, e 1 questdo
onde sdo enumerados os trés critérios por ordem de importancia para a escolha de
determinado studio.

4.  APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

4.1 Mapeamento da oferta do servico de Pilates em Campina Grande

O primeiro objetivo especifico da pesquisa foi realizar um mapeamento dos studios
na cidade de Campina Grande. Através deste, foi possivel verificar onde esta alocado o
maior numero de studios pela cidade, bem como suas diferentes caracteristicas, € os bairros
mais contemplados com o servigo. Através da pesquisa que foi realizada nos doze Studios

participantes na cidade de Campina Grande, foram coletados dados que formalizaram o
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cruzamento das informag¢des colhidas para a obtencdo dos Fatores Criticos de Sucesso.

Segue mapeamento dos studios que contribuiram para a formalizacdo da pesquisa.
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Figura 2: Mapeamento dos bairros de Campina Grande

Fonte: www.onibusdaparaiba.com

® Studios de Pilates que participaram da pesquisa

0 Studios de Pilates que ndo responderam a pesquisa

A figura 2 ¢ uma ilustragdo das zonas e os respectivos bairros de Campina Grande,
no qual foram pontuados os studios que ofertam Pilates em Campina Grande. Os pontos

pretos indicam os studios que aceitaram participar da pesquisa respondendo a coleta de
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dados enquanto os pontos na cor azul foram aqueles que nao responderam ou responderam
de forma incompleta, portanto, ficaram de fora da pesquisa.

Pode- se perceber que a zona sul comtempla um maior nimero de studios. De um
total de 20, sete se localizam nesta zona ¢ os demais se fixam nas outras zonas. O bairro do
Catol¢ que se localiza na zona sul ¢ um setor da cidade que tem crescido em alguns
aspectos, a saber: melhorias na infraestrutura, boa quantidade de area para construcao de
novos empreendimentos, aumento do nimero de habitantes pela aquisi¢do de novos
imoveis com uma tendéncia para a verticalizagdo, a existéncia dos dois maiores shoppings
da cidade, ampliacdo das instalagdes de segmentos comerciais ¢ de areas de lazer, o que
resulta em uma valorizagdo de um modo geral justificando a concentragdo neste setor da
cidade.

Pdde-se inferir que em segundo lugar, a maior localizacdo se concentra na zona
oeste, especificamente no bairro da Prata com 5 studios, o que pode ser justificado pela
proximidade do centro e o bairro analisado contemplarem a maior concentracdo de
servigos de saude da cidade.

4.2 Estrutura da concorréncia

A seguir, serdo apresentados os quadros com os dados obtidos pelas entrevistas
com os gestores dos studios pesquisados, que relataram seu posicionamento quanto aos
fatores da competitividade, infraestrutura dos studios e da concorréncia.

Os studios foram enumerados de 01 a 12, e os dados mensurados no quadro 2
foram coletados na entrevista com os gestores abordando os aspectos referentes a Estrutura
e Dimensodes da Competi¢dao dos Servicos de Pilates em Campina Grande (ver apéndice I).

Analisando quanto a formacdo dos profissionais, apenas os graduados em
Fisioterapia e em Educagdo Fisica podem realizar atendimentos nos studios de Pilates.

Neste aspecto verifica-se uma predominancia para os graduados em Fisioterapia. Dos doze
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studios pesquisados apenas um ¢ composto por fisioterapeuta e educador fisico. A
justificativa de tal tendéncia pode se dar em fungdo de que o fisioterapeuta tem buscado
ocupar este espacgo, pois na vivéncia académica este ¢ um dos segmentos da Fisioterapia
que o profissional recebe um conhecimento mais aprofundado sobre os aspectos
patologicos e sobre outro ramo que ¢ a reabilitagdo, o que ndo acontece com o educador
fisico, que recebe na sua graduagdo a parte mais voltada para o condicionamento fisico que
¢ praticado no Pilates funcional.

Quanto aos servicos ofertados, se observa que apenas 4 studios ndo acumulam
outras atividades além do Pilates. De fato, a atividade de Pilates, tem incorporado a sua
atividade outras que possam trazer ao studio um diferencial competitivo frente a
concorréncia. Verifica-se o que hd uma combinagdo com outras atividades nos studios,
atendendo a uma diversidade de segmentos relacionados com a Fisioterapia. E visivel no
meio feminino a busca por um corpo mais definido e atraente tem se tornado desejo para as
mulheres. Em virtude deste movimento os studios tém buscado capacitacdes em outras
areas da Fisioterapia como, Acupuntura, Quiropraxia, Dermatofuncional e RPG.

Quanto aos equipamentos apresentados no quadro os mais utilizados pelos studios
sdo, Cadillac, Reformer, Lader Barrel, Chair. Nota-se que os studios que tem uma
infraestrutura maior de acomodagao tém mais de um desses equipamentos tais como, 0s
studios numero, 3, 4, 6, 8, os demais comportam apenas um equipamento de cada modelo.

Em relagdo a concorréncia, levando em consideracdo a percepcao dos gestores,
constata-se por unanimidade que ndo ha parcerias entre os studios, ndo se percebe a real
necessidade da formacdo de parceiros talvez pelos studios ja ofertarem uma variedade de
servicos que atende a demanda. No que diz respeito a perda de clientes para os
concorrentes, em alguns casos os gestores ndo mensuram esta perda, outros concordam que

ndo perdem, ou seja, a perda torna-se relativamente insignificante, s6 apenas um dos
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studios pesquisados considera a perda de 20% dos seus alunos para o concorrente. Tal
situacao se justifica por ser um dos maiores studios, em area e alunos, levando a uma maior
rotatividade.

No que tange a oferta e a demanda, percebe-se que ha um equilibrio entre esses
fatores. Do total pesquisado, sete gestores percebem igualdade entre a oferta e a demanda,
trés percebem que a oferta ¢ maior que a demanda, dois ndo opinaram. Entdo pode-se
concluir que a oferta e a demanda estdo relativamente equilibradas logo, a oferta de
servigos atende a demanda o que ndo gera sinais de rivalidade entre eles.

Quanto a percepgao da rivalidade pelos gestores, se forte, média ou fraca da
amostra em questdo, quatro nao responderam a este questionamento, trés analisaram fraca,
trés apreciam média e duas consideraram forte. As duas que consideraram forte, sdo os
maiores studios, que podem sentir-se ameacados pela quantidade de studios pequenos que
vem sendo implantados ao longo do tempo. Portanto, a percep¢do da realidade pode ser
considerada como relativamente fraca e média.

Concorréncia

Formacao dos

Servicos ofertados | Equipamentos

profissionais

além do Pilates

principais

0JF | - 1 Fisioterapeuta - RPG Cadillac - Nao ha parcerias
- Acupuntura Reformer - Concorréncia ndo tem
- Terapia manual Lader Barrel retirado clientes
Chair -Oferta igual a
demanda
090" - 1 Fisioterapeuta - Acupuntura Cadillac - Nao ha parcerias
- Quiropraxia Reformer entre os studios
Lader Barrel - Rivalidade de grau
Chair médio
0)2f | - 4 Fisioterapeutas - Néo oferecem outros Cadillac - Néo ha parcerias
Servigos Reformer - Nado ocorre perda
Lader Barrel para o concorrente
Chair - Oferta ¢ igual a
demanda
()i8 - 4 Fisioterapeutas - Fisioterapia Cadillac Nao ha parcerias
- Terapia manual Reformer - Nao ocorre perda de
- Acupuntura Lader Barrel clientes
- Dermatofuncional Chair - Rivalidade forte
-Oferta ¢ igual a
demanda
0551 - 2 Fisioterapeutas - Néo oferecem outros Cadillac -Nao ha parcerias
Servigos Reformer - Ndo mensura a perda
Lader Barrel de aluno,



- 5 Fisioterapeutas

0)7/ " - 2 Fisioterapeutas

- 2 Fisioterapeutas

- 3 Fisioterapeutas

- 1 Educador Fisico

- 2 Fisioterapeutas

1

—_—

- 3 Fisioterapeutas

W) - 1 Fisioterapeutas

—_—
S

- Nio oferecem outros
Servicos

-Fisioterapia
convencional
- Dermatofuncional

- RPG

- Acupuntura

- Osteopatia

- Dermatofuncional

- Quiropraxia
-Plataforma vibratoria
- Reabilitagdo

- Yoga

- Nio oferecem outros
Servicos

Chair

Cadillac
Reformer
Lader Barrel
Chair

Cadillac
Reformer
Lader Barrel
Chair

Cadillac
Reformer
Lader Barrel
Chair

Cadillac
Reformer
Lader Barrel
Chair

Cadillac
Reformer
Lader Barrel
Chair
Cadillac
Reformer
Lader Barrel
Chair

Cadillac
Reformer
Lader Barrel
Chair

Quadro 2: Estrutura e dimensdes em que se baseia a concorréncia

Fonte: Dados da Pesquisa 2014
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- Rivalidade e fraca
-Oferta igual a
demanda

- Nao ha parcerias

- Perde-se em torno de
20% dos alunos para a
concorréncia

- Oferta é considerada
menor que a procura

- Nao ha parcerias

- Ndo mensurou perda
de alunos

- Rivalidade fraca
-Oferta igual a
demanda

- Nao ha parcerias

- Nado mensurou perda
de alunos

- Rivalidade forte

- Oferta é maior que a
procura

- Néo ha parcerias

- Ndo ha perda de
alunos

- Rivalidade e fraca

- Oferta ¢ maior que a
demanda

Nao quis opinar

- Nao ha parcerias

- Ndo mensurou perda
de alunos

- Rivalidade média
Oferta igual & demanda
- Néo ha parcerias

- Nao houve perdas de
alunos

- Rivalidade média

- Um pouco mais que
tem aumentado

O quadro 3, menciona além dos equipamentos bdasicos ja destacados no quadro

anterior, lista também os que sdo mais utilizados para a realiza¢do das aulas em uma

diversidade de exercicios destacando-se: as bolas, as mais utilizadas tém 65 cm. Muitas

pessoas associam o Método Pilates a bola, porem esse ndo ¢ um aparelho de Pilates, mas

pode ser adicionado com o titulo de equipamento auxiliar para muitos exercicios desde que

seja empregado o conceito da Contrologia.
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As fitas elasticas promovem o alongamento e o fortalecimento muscular, tanto em
programas de reabilitacdo quanto em programas de fitness ou condicionamento fisico.

O Bosu ¢ uma meia bola que contém uma base estavel. Seu principal objetivo é
melhorar o equilibrio e a estabilidade do aluno, aumentando o grau de complexibilidade
dos exercicios propostos nas aulas.

A técnica do Pilates com rolo trabalha principalmente os musculos abdominais,
lombares, gluteos, o realinhamento da postura e integra o tronco, a cintura escapular ¢ a
pélvis, exercitando progressivamente a for¢a e o alongamento, aumentando a flexibilidade

dos musculos e a amplitude do movimento das articulagdes.

Cadillac Chair Bolas Bosu Halteres

Reformer Wall Unit Fita elastica Disco de Equilibrio = Meia lua

Lader barrel Spine Corect Fita de suspensdo Disco de | Rolo
propriocepgao

Quadro 3: Equipamentos utilizados nos studios.
Fonte: Dados da Pesquisa 2014

Portanto, todos os aparelhos trabalham o corpo por completo. Os exercicios em sua

maioria sdo globais exigindo um esfor¢o controlado de todo o corpo.

4.2.1 Dimensio em que se baseia a concorréncia
Quanto a percepcdo dos gestores sobre os critérios de escolha utilizados pelos
clientes, temos a seguir o quadro 4 que demonstra o tratamento destes dados. Dentro de

uma visdo plena os profissionais devem se habilitar para a aplicacdo didria destes

determinados critérios encontrados pela pesquisa.

Percepcao dos gestores sobre os critérios Percepcao dos gestores sobre os critérios
dos clientes dos clientes

01 Localizagdo central e divulgacdo favorece 07 Localizagdo, estacionamento, boas
a escolha dos Studio referéncias, capacitacao

02 Boas informagdes, qualidade, localizagdo 08 Estrutura fisica, prego e um bom
€ preco profissional

03 Qualidade do servico e equipamentos, 09 Divulgagdo e o um bom conhecimento dos
prego e capacitacdo profissional instrutores

04 Localizagdo, indicagdo médica, 10 Nao opinou
referéncias do profissional, infraestrutura

05 Preco localizagdo, estacionamento, ¢ 11 Estrutura fisica, prego, qualidade do servico

disponibilidade de horarios e dos profissionais
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06 Equipamentos, prego infraestrutura 12 Localizagdo, preco, horario disponivel e
capacidade do profissional

Quadro 4: Dimensao em que se baseia a concorréncia

Fonte: Dados da Pesquisa 2014

Assim, os critérios de escolha dos clientes na visdo dos gestores que mais se
destacaram com um maior indice, respectivamente, sao localizagdo, qualificacdo do
profissional, preco e infraestrutura adequada. Portanto, consideram-se esses fatores
importantes para conquistar € manter clientes.

Quanto a localizacao fatores como estacionamento, mobilidade urbana e seguranga,
unem-se para agregar valor ao estabelecimento tornando-o este critério de escolha como o
de maior importancia para os clientes na visao dos gestores.

A respeito da qualificagdo do profissional ¢ importante salientar que o gestor deve
estar sempre se atualizando sobre o mercado na busca por novas tecnologias, métodos,
novos equipamentos, que possibilitem um melhor conhecimento e aprofundamento da érea.

Sobre o prego, nota-se que ainda, de forma temporaria, ndo se justifica uma
rivalidade destacada neste aspecto, considerando que h4a uma igualdade entre a oferta e a
demanda.

Por fim, aponta-se que uma infraestrutura adequada abrange aspectos como uma
area climatizada que comporte bem o maquindrio para a realizagdo dos exercicios, e
naqueles considerados de maior porte, ha disponibilizacio de um maior niimero de
equipamentos para atender a demanda.

4.3 A percepc¢ao dos clientes

Neste topico foi abordado o perfil dos clientes bem como os critérios de escolha.

4.3.1 Perfil dos clientes

A seguir, sera discutido primeiramente o perfil dos clientes e em seguida os

critérios de escolha, com base nas informagdes obtidas diretamente com os clientes.
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7 T Ol
Clientes

| Criancas IR

4 1 3 15 2 Informou 1 2 4 31 13 76
2419 94 50 26 35 13 37 60 40 29 427
s 5 8 20 1 2 15 5 6 6 6 80
30 25 105 85 29 40 29 44 70 71 48 59

Quadro 5: Tipo de Cliente
Fonte: Dados da pesquisa 2014

De acordo com o quadro 5, os tipos de clientes, de um total de 596 alunos dos
studios em pesquisa, 13 sdo criangas, 76 jovens, 427 adultos e 80 idosos. Neste aspecto
verifica-se uma tendéncia consideravel para a pratica do método pelos adultos e quase uma
igualdade para jovens e idosos, o que se confirma empiricamente a indicagdo do método
Pilates para diferentes faixas etdrias. Vale salientar que o Studio 6 ndo mensurou a divisao

dos tipos de clientes.

T O
o Studio

| Médica |V I 0 2 4 1 1 2 1 3

| Propria [ 2 4 2 1 3 1 20 1 6 2 25
| Amigo/parente [ 1 10 2 4 4 1 1 2 2 5 7 39
| Redes sociais [N RN ) o 0 o0 2 0 1 o0 0 0 3
[ Outros | 0 0 0 1 0 0 1 1 0 0 2 6

Quadro 6: Quem indicou o studio
Fonte: Dados da pesquisa 2014

O quadro 6 menciona a origem da indicacio para a pratica do método Pilates em
determinado studio. Neste pardmetro, apenas 3 alunos receberam a indicagdo através das
redes sociais, 6 alunos foram por meio outras fontes, 23 alunos por ordem médica, 25
alunos por indicacao propria e 39 alunos através de um amigo ou parente, ficando notdrio
que os clientes se baseiam em uma maior parte dos casos pelas indicacdes de suas relagdes
sOcias mais proximas como amigos e parentes.

Quanto aos motivos para praticar o método Pilates, ver quadro 7, como segundo
motivo destacam-se com 31 escolhas condicionamento fisico e alongamento/concentracao.
E como principal motivo escolhido para se praticar a atividade, ficou a busca pela melhoria

na qualidade de vida, com 70 respostas dos 98 respondentes. E notavel que a populagio em
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um conceito geral, tem buscado praticar alguma atividade fisica que possa resultar em uma

melhora significativa na saude.

Dois motivos | 1 2 3 5 7 10 11 12 TOTAL
para praticar
Pilates

------------_I
Alonoamento/ 3

R [ EN N N N NN A N P
comdena(;ao
Qualidade
vida

Condicionamento
Fisico

Curiosidade
método

-/ 1 | | ! | [ [ [ | |

Quadro 7: Motivos para fazer Pilates
Fonte: Dados da pesquisa 2014

Quanto ao tempo em que o cliente/aluno pratica a atividade tomando como base o
quadro 8, verifica-se que hé indicios que comprovam que a atividade vem conseguindo
aumentar seus clientes a 1 ano e meio. Logo, considera-se que a pratica do método teve seu
crescimento potencializado nos ultimos 2 anos, dos quais 41 alunos pesquisados buscaram

a atividade nos ultimos 6 meses.

Tempo que 2 3 5 7 10 11 12

e | [P

Menos de seis

<]
2 0 4 2 0 3 0 3 1 2 1 6 24

3 anos

Mais de 4

anos

Quadro 8: Tempo que faz Pilates
Fonte: Dados da pesquisa 2014
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Quanto a faixa de renda exposta no quadro 9, ndo percebe-se que atividade ¢
praticada por uma classe social diferenciada, mas que atende diferentes classes. Este fator
pode ser justificado pela manutengdo da faixa de prego cobrada pela pratica da atividade

nos studios, tornando a atividade acessivel a todo o mercado.

Faixa de | 1 2 3 7
renda
0 0 1 0 0 2 0 1 0 0

Até 2 salarios

2a5s 0 0 6 3 4 2 2 3 2 2 4 3 31

2 1 4 1 0 4 7 1 1 2 2 5 31

7 a al0 3 5 5 1 2 4 2 0 1 1 5 2 31

Quadro 9: Renda familiar
Fonte: Dados da pesquisa 2014

4.3.2 Critérios de escolha utilizados pelos clientes
O quadro 10 a seguir mostra os trés principais critérios que os clientes adotaram

como primordiais na escolha do studios para a pratica do método Pilates.

| Critérios deescotha_ {01 102 103 Jo4 05 Joo [07 |08 09 [10 |11 [12 [ Total |

Preco 3 5 8 16
Localizacao 4 5 3 3 3 5 8 8 39
3 3

ambiente
profissional
Indicacio de amigos
ou parentes

equipamentos
551355942338971
dos profissionais

Quadro 10: Critérios de escolha utilizados pelos clientes
Fonte: Dados da pesquisa 2014

De acordo com os dados coletados no questionario Perfil dos Clientes e Critérios de
Escolha (ver apéndice II) ¢ mencionados no quadro acima, pode-se observar que, de um

total de 98 entrevistados, o primeiro critério de escolha foi qualidade técnica dos
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profissionais com unanimidade entre os 12 studios pesquisados e um total de 71 alunos. E
de suma importancia que o profissional consiga agregar o seu nome ao mercado, mantendo
o perfil frente aos concorrentes bem como a confianga dos seus alunos, pois mesmo que a
concorréncia disponha de atrativos para ofertar ao cliente, de acordo com a pesquisa, a
qualidade técnica vai ser determinante para a manutengao dos alunos nos studios.

Em segundo lugar, com 8 studios, verifica-se a localizacdo que foi mensurada por
39 alunos. Este fator que também ¢ apontado pelos gestores na dimensao da concorréncia ¢
lembrado pelos alunos como importante para a escolha de determinado studio, em muitos
casos devido a facilidade de acesso e a proximidade com as residéncias.

E por fim, com 6 studios a experiéncia do profissional com 30 alunos optando por
esse fator e estrutura fisica e de equipamentos que contou com 26 escolhas, ficando assim,
ambos, como terceiros Fatores Criticos de Sucesso na visdo dos clientes. Mantendo a
perspectiva do gestor, o aluno também converge com o mesmo pensamento ¢ defende a
qualidade do profissional como caracteristica para a escolha. Aliado disto a estrutura fisica
e de equipamentos ¢ condicionante que precisa manter aspectos como a imagem do studio,
o ambiente favoravel a pratica do método, equipamentos que supram o numero de alunos
entre outras.

4.4 Fatores Criticos de Sucesso em Campina Grande.

Seguindo o modelo de GRAN (1995), os Fatores Criticos de Sucesso sdo
identificados a partir do cruzamento das informagdes sobre os clientes (o perfil e critérios

de escolhas) e os concorrentes (estrutura e dimensao).
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ANALISE DA CONCORRENCIA

e Fatores Estruturais
- Relativo equilibrio entre oferta e
demanda
- Percepgdo da rivalidade entre fraca e
média
- Porte: 2 maiores com (261 alunos) e
menores com (491 alunos)
- Concentragdo nos bairros da Prata e
Catolé
- Oferta de servigos combinados com
outras atividades como Acupuntura,
Quiropraxia e RPG

¢ Dimensoes
- Localizagdo
- Qualificagdo dos profissionais
- Preco
- Infraestrutura adequada

v

Figura 3: Fatores Criticos de Sucesso dos servicos de Pilates em Campina
Grande
Fonte: Modelo de Grant (1995) adaptado aos dados da pesquisa 2014

Diante dos dados apontados pela pesquisa, cada um dos Fatores Criticos de Sucesso
encontrados dispde de caracteristicas individuais, a saber. Em primeiro lugar uma
localizagdao adequada proporciona aspectos importantes como praticidade, mobilidade de

acesso do cliente ao studio, boa seguranca e de uma forma implicita a disponibilidade de
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estacionamento. Pelo mapeamento realizado anteriormente disponibilizado na figura 2, se
confirmam os resultados, onde o bairro Catol¢ tem recebido um crescimento populacional
e estrutural o que resulta em uma localizagdo mais proxima dos ambientes comerciais. Do
mesmo modo o bairro da Prata que tem como fator principal a proximidade do centro e dos
servicos médicos ofertados, pautando o aspecto da localizagdo como um fator diferenciado
frente aos concorrentes.

Quanto a qualificacdao do profissional, aspectos como confianga, reconhecimento dos
clientes, requalificacdo através de cursos que agreguem conhecimento e a busca por
agregar outras atividades ao Pilates explica bem o critério pontuado pela pesquisa. E
importante mencionar que neste quesito os graduados em Fisioterapia realizam esta
formacgdo apds a graduagdo, e verifica-se a existéncia de cursos oferecidos pelo mercado
por instituigdes mais conceituadas, o que também pode ser apontado como diferencial
competitivo.

Com relagdo a experiéncia do profissional, ela acaba por se vincular com a
qualificacdo, pois a medida que o profissional se qualifica ele adquire novos
conhecimentos que contribuem para o seu engrandecimento, sobretudo na aquisicdo de
novos clientes como relata a pesquisa, assinalando a indicacdo por amigos ou parentes
como um fator critico.

Do ponto de vista do preco, mesmo nao sendo uma caracteristica preponderante na
atual realidade, e o topico renda ndo revelando uma tendéncia para quem tem mais
recursos, verifica-se que com um possivel aumento da concorréncia o prego podera
assumir outra posicao pela pressdo do mercado e torna-se fundamental na manutencdo dos
clientes.

Por fim, a infraestrutura fisica ¢ um fator considerado importante mais nao prioritario.

De acordo com os dados obtidos, a maioria dos studios possui 0 maquinario basico para a



54

realizagdo dos exercicios, somente aqueles que tém uma maior rotatividade de clientes
dispdem de uma area maior em relagdo aos demais, assim como uma quantidade maior de

equipamentos para atender as necessidades da demanda.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

No cenario atual de competi¢do acirrada e globalizagdo, a geragdo de estratégias e
suas respectivas fontes competitivas contribuem com a organizagdo no sentido de dar um
norte a suas acoes, além de contribuir em seu processo de tomada de decisdo. Assim, de
maneira a atender seu objetivo principal, o presente trabalho desenvolveu uma pesquisa
dos servigos em studios de Pilates de Campina Grande com base no modelo de Grant
(1995) apresentado, para a obten¢do dos Fatores Criticos de Sucesso do setor.

O presente trabalho teve trés objetivos especificos: mapear a oferta do servico de
Pilates em Campina Grande; identificar as dimensdes em que se baseia a concorréncia €
verificar perfil e critérios de escolha utilizados pelos clientes.

Como resultados, pode-se afirmar que houve um conhecimento do ambiente
competitivo, as particularidades dos studios pesquisados, o acumulo de atividades por parte
dos fisioterapeutas para atender outras areas além do Pilates, um crescimento significativo
da busca pela pratica do método nos ultimos dois anos, com crescimento dos adeptos a
cada dia.

Outro ponto encontrado ¢ a relagdo entre a oferta e a demanda. Verifica-se pela
pesquisa uma relativa igualdade considerada temporaria, podendo haver uma tendéncia de
crescimento da demanda em virtude da oferta.

Embora ndo tratada pelo trabalho, a reputacdo do profissional ¢ um fator que ja se
encontra implicito no quesito qualificagdo. Aliado a isto ¢ de suma importancia que se
mantenha um nimero de indicagdes do profissional. Mesmo que a oferta aumente, o
feedback gerado contribui para manutencdo da postura do studio bem como o seu

posicionamento perante os clientes.
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Nestes aspectos, os Fatores Criticos de Sucesso que foram pontuados na pesquisa,
localizagao, qualificagdo dos profissionais, experiéncia profissional, prego e infraestrutura
precisam ser identificados pelos gestores, como caracteristicas em que as organizacdes
necessitam se apoiar para permanecer firmes frente a concorréncia. A importancia destes
fatores em determinadas acdes sdo de carater decisivo, pois em certas situagdes na empresa
a imposicdo de um Fator Critico frente a concorréncia pode ser um ponto gerador de
sucesso.

Na atual condig¢do do setor, estes FCS podem ser incorporados a empresa, haja vista
que nenhum deles venha a apresentar caracteristicas peculiares de dificil implementacao.
Quanto aos studios ja instalados, ¢ necessario também que se atenham a atender o que
solicita a demanda.

Contudo, estes dados apresentados pelo trabalho representa atual conjuntura dos
servicos, o que podera sofrer alteragcdes ao longo do tempo frente a possiveis mudangas do
mercado. Pode-se considerar ainda, que podem ocorrer variagdes no perfil do cliente, na
faixa de renda, direcionada pelo aumento dos precos, e outros fatores que possam gerar
mudangas no cenario pesquisado.

Com relacdo ao ambiente competitivo, os possiveis studios que serdo instalados
podem utilizar os Fatores Criticos de Sucesso encontrados na pesquisa, realizando

possiveis ajustes para que os FCS se enquadrem em um novo cenario.
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APENDICE I

Entrevistas com os gestores dos Studios sobre:

Estrutura e dimensdes da competicao dos servicos de Pilates ofertados em Campina Grande

1. Qual a formacao dos profissionais. Quantos trabalham?

62

2. Quais os servigos ofertados pelo Studio além do Pilates?

3. Numero de clientes:
Criangas:
Jovens:
Adultos:

Idosos:

4. Numero de clientes por horario de funcionamento:
Manha:
Tarde:
Noite:

5. Infraestrutura fisica:

Area:

6. Quantidade de equipamentos e acessorios.

Cadillac: Bolas Halteres
Reformer: Fita elastica Meia lua
Lader Barrel: Fita de suspenséo Rolo

Chair: Bosu



10.

11.

12.

13.
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Wall Unit Disco de equilibrio

Spine Corect Disco de propriocepcao

O que mais pesa na decisdo do cliente para escolher o Studio?

A concorréncia tem retirado clientes do Studio? Quantos?

Como se da a rivalidade entre os Studios?
() Fraca

() Média

( )Forte

Ha parcerias com outros Studios para oferecimento de outros servigos?

A oferta dos servigos em Campina Grande ainda ¢ menor que a procura?

Em sua opinido quais os fatores que os clientes mais valorizam na hora de escolher um Studio para

fazer Pilates?

O que se faz necessario para que os Studios consigam atrair mais clientes?




APENDICE II

Pesquisa académica sobre Fatores Criticos de Sucesso dos servigos de Pilates ofertados em Campina

QUESTIONARIO: PERFIL DOS CLIENTES E CRITERIOS DE ESCOLHA

1. Tipo de cliente

( ) Criangas

() Adolescentes

( ) Adultos

( ) Idosos

2. Quem indicou o Studio

() Médica

() Propria

() Amigo/Parente

() Redes sociais

() Outros

3. Motivo para fazer Pilates
() Reabilitagdo

() Buscar qualidade de vida
( ) Condicionamento Fisico
() Curiosidade do método
() Outros

4. Tempo que faz Pilates
() menos de 6 meses

() 1lano

( )2 anos

() 3 anos

() mais de 4 anos

5. Renda familiar

() Até 2 salarios

()2a5

()5a7

()7al0

6. Frequéncia semanal que faz Pilates
( ) Uma vez

() Duas vezes

() Trés vezes

7. Nimero de faltas mensal(em média)

( ) Raramente falto

()1
()2
()3
8. J4 comecou a fazer Pilates e parou?

( )SIM( )NAO Se respondeu SIM, Porque?
() Falta de tempo

() Pesava financeiramente

() Falta de estimulo

() Objetivo pretendido foi alcancado

() Outros, quais?

9. O que vocé mais gosta no Pilates?

() Da sensagédo de bem estar

( ) Do alongamento

() Da concentracao

() Do equilibrio/ coordenagéo

() Outros.

( )Quais?

10. O que vocé menos gosta no Pilates?

Enumere por ordem de importancia os trés critérios

para escolher este Studio.

() Preco

() Localizagao

() Acessibilidade

() Estacionamento

() Indicagdo Médica

() Seguranga do ambiente

() Experiéncia do profissional

() Indicagdo de amigos ou parentes
() Estrutura fisica e de equipamentos

() Qualidade técnica dos profissionais






