Y.S. Durdes et all 385

Por que pagar uma academia e nao a
frequentar? Uma andlise sob a perspectiva da

psicologia economica

Why pay an academy and not aftend¢ An analysis from the

perspective of economic psychology

Yuri Silveira Durdes'!, Raphael Camargo Penteado, Ido Luiz

Michels, Rayan Wolf & Bruna Mendes Dias

Universidade Federal de Mato Grosso do Sul, Campo Grande, Brasil

Resumo

Com o objetivo de compreender o processo decisério de individuos que contratam os servicos de
uma academia de ginastica e musculagdo, mas nio a frequentam, o presente artigo contextualiza o
crescimento do setor e inclui as transformag¢Ses comportamentais observadas durante esse processo,
enquanto apresenta resultados de andlises correlatas anteriores. Em seguida, sdo realizadas breves
revisGes teodricas de psicologia econdémica e tomada de decisio para embasar a elabora¢io do
questionario e entrevista aplicados a donos e clientes de academias. Os dados primarios sdo entdo
analisados através de uma metodologia qualitativa exploratéria, e os resultados siao apresentados
relacionando-os as teorias previamente apresentadas. Os resultados obtidos reafirmam o
comportamento irracional de consumo além de demonstrar a importancia de operadores emocionais
como prazer e dor, além da necessidade de aten¢do exclusiva por parte do cliente.

Palavras-chave: Academia, Saude, Racionalidade limitada.

Abstract

In order to understand the decision-making process of individuals who hire the services of a fitness
gym, but do not frequent same, this article analyzes growth in this sector and includes the behavioral
changes observed during this process, while presenting results of previous related analyzes. After that
a brief theoretical review of economic psychology and decision making is presented to support the
preparation of the questionnaire and the interview applied to gym owners and clients. The primary
data are then analyzed using an exploratory qualitative method and the results are presented
according to the theories presented previously. The results reaffirm the irrational behavior of
consumption as well as demonstrating the importance of emotional operators such as pleasure and
pain, and the need for exclusive attention on the part of the client.
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As academias de ginastica e musculagdo se tor-
naram presentes no cotidiano do brasileiro, justifi-
cadas por se tornarem op¢ao para a populagdo com
o objetivo de obter resultados benéficos para me-
lhor desempenho fisico, psicolégicos e consequen-
temente biologicos (Saba, 2001). Segundo Saba
(2001), os fatores como melhoria na capacidade
cardiorrespiratoria, aumento da expectativa e me-
lhoria da qualidade de vida sdo as consequéncias da
pratica de atividade fisica. Em se tratando da ques-
tdo psicologica, 0s aspectos positivos sao relacio-
nados a uma melhotia da autoestima, da autoima-
gem, menos estresse, entre outros. Os efeitos obti-
dos nos aspectos psicologicos sio advindos do
prazer adquirido por meio da atividade realizada e
do posterior bem-estar, os quais resultam da satis-
facdo das necessidades (Revista Exame, 2001).

Segundo a revista Exame de marco (2011), o
numero de academias no Brasil dobrou entre os
anos de 2007 a 2010, chegando a 15.551 estabele-
cimentos espalhados por todo o pais, numero infe-
rior apenas para os BEUA. Isso ocorreu devido a
ascensao da classe C e D, classes emergentes com-
postas por mais da metade dos brasileiros que pra-
ticam atividades fisicas pelo menos uma vez por
semana.

Atualmente, as academias tornaram-se locais
muito frequentados, como quaisquer outros espa-
¢os que oferecam um ambiente onde as pessoas
possam, além de realizar as atividades inerentes ao
local, socializar. Algumas delas oferecem uma in-
fraestrutura que vai além do cerne de suas atribui-
¢Oes, com restaurantes e lojas ou fazendo parte de
complexos residenciais. O publico que frequenta os
tais locais apresenta ampla faixa etaria e classes
sociais. A internet auxiliou na divulgacdo dos bene-
ficios relacionados as atividades fisicas, em alguns

€asos, 0s anuncios passaram de patamares exercicio

fisico/bem-estar para estilo de vida, ndo apenas em
modalidades atléticas, mas como glamour (Saba,
2000).

Hoje o espaco para fumantes ja é mais resttito,
sao oferecidos uma gama de alimentos saudaveis, a
pratica de esportes nunca foi tdo incentivada e o
corpo humano perfeito se tornou objeto de desejo
para muitos. Acompanhando esse desenvolvimen-
to, o universo fitness ganhou grande destaque.
Pesquisas indicam que cada vez mais as pessoas
buscam as academias nao s6 em busca de saude,
que prevalece como principal motivador de ade-
réncia, mas também em busca de uma melhor ima-
gem corporal (Tahara, 2003; Milagres et al., 2009;
Souza et al., 2012; Rocha, 2014).

Em se tratando do corpo, hd toda uma dinami-
ca envolvida. Foucault (1987) explica que a socie-
dade possui uma sequéncia de ferramentas e dispo-
sitivos para a docilizagao dos corpos nos dias mo-
dernos: na infancia o individuo tem seu corpo do-
cilizado pelas escolas, assim como o doente no
hospital e o detento no sistema prisional. Do outro
lado temos os esportes que sdo potentes ferramen-
tas para a “quebra” dessa dociliza¢do. Assim sendo,
o corpo se torna uma ferramenta de dominacao e
poder, e também de desafio, resisténcia e rebeldia.

Em paralelo a analise social dos motivos que
possam motivar o individuo a frequentar a acade-
mia, existe o interesse em realizar um levantamento
psicolégico no ambito econoémico do individuo
inserido no sistema capitalista. . importante buscar
entdo a definicdo de psicologia economica, que
Stephen Lea (1987) define como um estudo do
comportamento econémico de pessoas e grupos de
pessoas. A psicologia econdémica deriva de estudos
da economia politica e psicologia, sendo atribuida,

mais recentemente, a psicologia social.
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Segundo Denegri (2004), a psicologia economi-
ca ¢ psicologia aplicada se preocupam com o estu-
do do comportamento economico e das variaveis
que influenciam as decisdes econdmicas individuais
e coletivas. Através de tal defini¢do, pode-se con-
cluir que o objeto de estudo é o comportamento
econémico do ser humano em diferentes contex-
tos, considerando manifestagdes em seus compo-
nentes interativos, simbolicos e estruturais. Trata-se
de considerar as varidveis que influenciam o pro-
cesso decisério no ambito de motivacdo, atitudes e
decisGes dos consumidores e produtores, bem
como processos de atores-chave de tomada de
decisdo. Outra questio de particular interesse para
a psicologia econémica sdo os processos de confli-
to e cooperac¢do da sociedade em torno da alocagdo
dos recursos finitos.

De acordo com Lea e Tarpy (1987) o psicélogo
economista é aquele capaz de reconhecer que ha
uma dindmica comportamental inserida em cada
ato do homem enquanto homo economicus e ca-
paz de utilizar tanto a psicologia quanto a econo-
mia para explicar os aspectos do comportamento
de um individuo ou de um grupo de pessoas. A
partir desta perspectiva, a psicologia economica
serve ao duplo propdsito de estudar e analisar co-
mo a economia afeta o comportamento dos indivi-
duos e como tal comportamento afeta, por sua vez,
a economia.

A racionalidade economica, inserida dentro do
contexto da psicologia econémica, prega que as
pessoas utilizam informagOes relevantes para que
possam, de alguma forma, antecipar provaveis
acontecimentos futuros de varidveis econOmicas,
com o objetivo de ndo cometer erros ao fazer essas
previsoes (Ferreira, 2002). Mesmo se tais etrros
forem cometidos, sera possivel entdo aprender com

estes erros, de tal forma que seja possivel ndo mais
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cometé-los. Buscam também embasar seus atos e
previsdes ndo s6 em experiéncias do passado, mas
também em uma série de informagoes do presente,
visando utiliza-las da maneira mais adequada possi-
vel. A racionalidade econOmica torna-se, em teotia,
cada vez mais precisa com o tempo (Lea, 1987).

Diante disso, o presente estudo pretende com-
preender a tomada de decisio dos clientes de aca-
demias de forma geral. Mais especificamente com-
preender por que tantos clientes contratam o servi-
¢o de academias, mas ndo frequentam e usufruem
de seus servicos? Para responder essa questdo o
estudo tem por objetivo analisar o processo de
tomada de decisao de quem paga a mensalidade de
uma academia e nio a frequenta. Como objetivos
especificos, o estudo pretende tragar um perfil geral
dos frequentadores de academias e investigar a
influéncia de fatores sociais em relacio as motiva-
¢oes de aderéncia ou desisténcia da frequentagio
das academias pelos clientes sob a perspectiva da
psicologia econémica.

A pesquisa ¢ justificada socialmente pela obset-
vagdo de alto grau de absentefsmo dos clientes de
academias mesmo com a ocorréncia de pagamento
de mensalidade adiantado e sem direito a reembol-
so. A justificativa académica para o presente artigo
¢ o ineditismo de estudos sobre esse objeto. Além
disso, a abordagem psicolégica em processos de
tomada de decisdo econdmica ¢ ainda pouco em-
pregada pelos pesquisadores brasileiros. O presente
estudo pretende contribuir para o crescimento
desse tipo de abordagem multidisciplinar e auxiliar
na compreensdo de processos de tomada de deci-

s40.

Metodologia
Em se tratando dos caminhos adotados pela

pesquisa, no que diz respeito a forma de aborda-
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gem, parte-se tanto do raciocinio légico dedutivo,
buscando entender de forma racional a relacio
entre as tendéncias do universo fitness embasado
pela literatura do campo cientifico e as questdes
singulares e particulares do objeto de estudo, quan-
to do raciocinio historico-indutivo, observando
assim o desenvolvimento histérico a respeito dos
temas abordados, com destaque para a psicologia
econdmica, racionalidade econoémica e comporta-
mento do individuo enquanto consumidor.

Nesse sentido, buscamos uma pesquisa qualita-
tiva/quantitativa em alinhamento com o método
dialético proposto por Hegel, uma vez que esta
entende a realidade em constante transformacio e
saturada de determinacées (Lakatos & Matconi,
2004; Lenin, 2006). A coleta de dados deu-se junto
aos gestores e aos clientes, tanto oriundos de aca-
demias isoladas quanto de redes de academias,
buscando manter um rol variado de forma a reali-
zar uma analise mais profunda, que envolva princi-
pios da racionalidade econdomica bem como fatores
de psicologia econémica e esportiva.

Com os gestores realizou-se uma entrevista
ndo-estruturada, buscando analisar os aspectos
financeiros do absentefsmo, uma vez que foi cons-
tatado, em conversas preliminares, que muitos
consideram o absenteismo algo prejudicial financei-
ramente para a academia. Junto aos frequentadores,
realizou-se coleta de dados através de questionario
estruturado fechado com questes dicotomicas e
de maltipla escolhas utilizando-se a escala proposta
por Likert, os dados obtidos sdo de natureza ordi-
nal e nominal para auxiliar na compreensio, sob
uma perspectiva qualitativa e quantitativa, o perfil e
comportamento tipico na tomada de decisao em se
pagar uma academia e frequenta-la ou nio.

Inicialmente houve dificuldades em obter dados

concretos, pOiS os gCStOI’CS S€ recusaram a prestar

auxilio a pesquisa, recusando-se a falar ao gravador.
Foi necessaria uma adaptacdo da entrevista, que foi
aplicada de forma escrita e ao final, de dezessete
academias entrevistadas, apenas duas, Academia
Alfa? e Academia Beta3, se dispuseram a responder
a entrevista da maneira que foi proposta, sendo
assim as outras quinze academias preferiram ndo
participar da pesquisa. As entrevistas forneceram
resultados que corresponderam as expectativas,
havendo um padrio nas respostas por parte dos
gestores. Hsta, que foi composta de oito perguntas,
foi respondida de maneira similar por todos os
gestores, conferindo entdo uma afirma¢ido ao pres-
suposto do artigo em questao.

A coleta de dados junto aos frequentadores e
ex-frequentadores ¢é importante, pois viabilizou
uma analise aprofundada acerca dos fatores psico-
logicos sociais que envolvem os motivos que o
levam a frequentar uma academia. Nao obstante,
realizou-se uma andlise buscando entender alguns
outros aspectos inerentes ao ser humano, como
peso, idade, faixa de renda, entre outros, e de que
forma tais fatores podem influenciar nos aspectos
decisérios do individuo.

Para analisar a questdo da racionalidade econo-
mica foi realizada uma revisdo bibliografica com
base nos aspectos da psicologia econémica que
engloba também questdes como racionalidade
econdmica, psicanalise, psicologia social e tomada
de decisdo. Essa revisao permitiu que a analise seja
pautada em elementos cientificos que possam tra-
zer informacGOes uteis e concretas ao leitot.

O estudo se caracteriza quanto aos fins como

pesquisa exploratéria, pois ha pouco conhecimento

2 Academia Alfa é nome ficticio. O verdadeiro nome
social da empresa foi preservado, tendo em vista
aspectos éticos e de sigilo da pesquisa.
3 Academia Beta é nome ficticio. O verdadeiro nome
social da empresa foi preservado, tendo em vista
aspectos éticos e de sigilo da pesquisa.
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estruturado e acumulado na literatura brasileira, e
descritiva, pois objetiva expor caracteristicas de
uma populacdo especifica (dois gestores represen-
tando duas academias e 139 clientes de academias
representando o mesmo numero de academias)
tendo como foco o levantamento e andlise das
variaveis estudadas (Vergara, 2000).

Os dados dos questionarios foram entdo anali-
sados por meio da estatistica descritiva utilizando-
se um software livre de planilha eletronica e seus
resultados confrontados com as teorias de psicolo-

gia econoémica abordados nesse estudo.

Psicologia econdmica

Para que se possa entender o comportamento
humano no que concerne a racionalidade econémi-
ca, ¢ importante realizar uma analise da psicologia
econdmica para que o leitor possa entender, de
forma precisa, quais os fatores que contribuem
para determinado comportamento do individuo
inserido em uma sociedade capitalista.

A psicologia econémica surge como disciplina a
partit dos estudos de Herbert Alexander Simon
(1947) sobre racionalidade limitada e “satisfacdo”,
vencedor do prémio Nobel de economia em 1978.
O autor nao cita o termo psicologia econémica em
seus trabalhos, mas defende a suposta declaracio
de Alfred Marshall de 1920 sobre a Economia
Politica ser uma ciéncia psicologica (Ferreira,
2008). Além disso, Simon ¢é considerado um dos
pais do behaviorismo e um importante pesquisador
da inteligéncia artificial (Souto et al., 2010).

Ferreira (2008) versa sobre a psicologia econo-
mica, explicando que é uma busca para entender o
comportamento e¢ a experiéncia humana em con-
textos econémicos, provendo modelos econdémicos
descritivos e nio normativos, como a economia

faz. Seu objeto de estudo sdo as decisodes a respeito
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do uso de recursos limitados com o propésito de
satisfazer as mais variadas necessidades humanas.

A autora ainda explica que:

A psicologia econémica pretende estudar o com-
portamento econémico dos individuos (denomi-
nados, frequentemente, consumidores ou tomado-
res de decisdo |...], grupos, governos, populagses,
no sentido de compreender como a economia in-
fluencia o individuo e, por sua vez, como o indivi-
duo influencia a economia, tendo como variaveis
pensamentos, sentimentos, crengas, atitudes e ex-
pectativas. Portanto, ao contrario dos economis-
tas, que desprezam as anomalias, os psicélogos
economicos fazem delas seu objeto de estudo pri-
vilegiado (2008, p. 39).

A partir da observacdo de Ferreira (2008) a
respeito da psicologia economica, nota-se que ha
inserida também uma preocupacio em observar o
comportamento do individuo enquanto este age na
busca pela satisfacio de suas necessidades. De
acordo com a autora, o ser humano ¢ incapaz de
satisfazer todas as suas necessidades, vendo-se
forcado a escolher, dentre estas, quais serdo sana-
das. Tal decisdo implica na dor de renunciar a de-
terminadas vantagens que seriam conferidas a ele
caso escolhesse saciar as outras necessidades. Os
modelos de tomada de decisdo que a economia
utiliza para analisar, explicar e prever o processo
decisério inserido no comportamento econémico
geralmente ndo levam a psicologia em considera-
¢do, limitando-se a analisar o processo decisorio
acerca da alocagdo dos recursos finitos embasando-
se na premissa da racionalidade e maximizacio de
utilidade.

Katona (1975) propbe que a nossa compre-
ensdo dos processos econdémicos pode ser influen-
ciada se dermos énfase no comportamento do
individuo enquanto homo economicus e na andlise
psicologica de seus atos e decisOes, porque os pro-
cessos econdmicos sao nada mais que o resultado

do comportamento das pessoas e estes sao influen-
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ciados pelos mais variados modelos de comporta-
mento. Realizando uma analise mais especifica, é
possivel observar que expectativas, atitudes e moti-
vos dos consumidores, empreendedores, empresa-
rios e cidadaos inseridos no modo capitalista de
producdo, com énfase no ambito econdémico, de-
sempenham um papel significativo no que diz res-
peito em determinar poupangas, investimentos e
gastos e a psicologia moderna é responsavel por
prover as ferramentas conceituais, bem como as
metodologias que permitam a investigagdo do
comportamento econoémico.

A respeito da justificativa do surgimento da Psi-

cologia Economica, diz-se:

A Psicologia Econémica nasce, portanto, da ne-
cessidade, identificada por pensadores sociais, ju-
ristas, economistas e psicologos, de acrescentar
um enfoque mais abrangente a Economia, que nio
daria conta de explicar suficiente e apropriadamen-
te os fenémenos econémicos, sempre influencia-
dos pela participacio humana e, consequentemen-
te, pelas limitagdes, bem como movimentos, por
vezes inesperados, que lhe sio inerentes. Ao ob-
servar que o comportamento econoémico de indi-
viduos e grupos divergia consideravelmente do
que seria esperado, caso as premissas das ciéncias
economicas fossem tomadas como leis, pensado-
res sociais e economistas (no principio) e, mais
tarde, psicélogos passaram a expor seus questio-
namentos e buscar dados empiricos que refutas-
sem as alegacoes de economistas tradicionais (Fer-
reira, 2008, p. 43).

Para Kirchler e Hoélzl (2003) a Psicologia Eco-
nomica é correlacionada a diversas teorias da Psi-
cologia Social de forma geral uma vez que é consi-
derada, por muitos, uma ramificagio desta. De
acordo com Stephan e Stephan (1985), a psicologia
social tem como foco o estudo da experiéncia soci-
al que o individuo adquite a partir de sua participa-
¢do nos diferentes grupos sociais com 0s quais
convive. A insuficiéncia de teorias e instrumentos
nessa area motiva tedricos e pesquisadores a trazer

suas atengoes a este campo cientifico, formado pela

unido das duas disciplinas. Tal esfor¢o dos pesqui-
sadores e tedricos resultou na Psicologia Econémi-
ca de um lado e Economia Comportamental de
outro, que emergiram como ciéncias “irmas”, pois
estas congregam psicélogos e economistas através
de suas questdes de natureza similar, pois ambas
possuem como objeto de estudo o comportamento
humano em

situagdes que envolvem fatores

econdmicos.

Shiller (2000) analisa a dualidade destas discipli-
nas, explicando o caso das “pirdimides” que surgem
e se empoderam justamente por causa das pessoas
que buscam sucesso financeiro, muitas vezes em
cima de coisas sem sustentacdo real. Em todas as
esferas da existéncia do ser humano ha a tentacio
de ir atras daquilo que desponta como satisfacio
plena e imediata, mesmo que ndo haja fatos con-
cretos que possam garantir que havera a realizagao
dos desejos. Tal analise permite concluir que den-
tro da esfera do comportamento econémico cabem
estudos tanto econdmicos quanto psicolégicos. Dai
surge a Psicologia Econémica, que visa analisar, de
maneira geral, o comportamento do homo econo-
micus nessa esfera de maneira mais abrangente.

Sobre tal dualidade, Denegri (2004) listou e ex-
plicou os fatores que, efetivamente, influenciam
nas relagoes psicologicas e econdémicas, separando
estes em quatro. O primeiro fator levado em con-
sideracdo é o pessoal, que sdo as caracteristicas da
personalidade do individuo, seu estilo de vida pes-
soal e familiar, valores, normas e comportamento
de sua cultura e entendimento acerca do mundo
econdmico. O segundo é o fator social e cultural,
que se referem a camada socioeconémica a qual o
individuo pertence, suas expectativas no ambito
social e as caracteristicas gerais do sistema politico
e cultural em que se encontra. O terceiro fator ¢ o

situacional, que diz respeito as condi¢des e circuns-

A Gerais: Revista Interinstitucional de Psicologia, 8 (2), jul -dez, 2015, 385 - 398



Y.S. Durdes et all

tancias que geralmente limitam o poder de decisio
econdmica, como quantidade de membros da fami-
lia, local, situacbes de mercado, oferta e demanda
etc. O quarto é o econdémico, que se trata da pet-
cepcao do individuo em relagdo a situacdo econd-
mica do pafs, politicas econdmicas adotadas pelo
governo, fatores como inflagdo e taxa de juros que
provocam atitudes otimistas ou pessimistas e ge-
ram expectativas que influenciam as decisdes de
poupar, investir ou consumir.

No que diz respeito a racionalidade, Ferreira

(2008) explica:

A questdo da racionalidade ¢ longamente debatida
[.] a introdugdo aponta para a importincia do
conceito dentro da economia, de modo que ques-
tiona-lo poderia significar o colapso de todo o seu
arcabouco analitico, além de implicacGes metodo-
légicas, o que leva a recomendar uma atitude cons-
trutiva aos psicélogos econdémicos, com o objetivo
de aumentar suas chances de sucesso junto aos
economistas (p. 129).

O conceito de racionalidade limitada proposta
por Simon refuta pressupostos basilares da econo-
mia neoclassica, como o conceito de Homo Eco-
nomicus, segundo o qual o individuo seria total-
mente racional, emancipado socialmente e em bus-
ca da maximiza¢gio econdémica no processo de
tomada de decises. A teoria da racionalidade limi-
tada, apresentada em seu livio Comportamento
Administrativo (Simon, 1947) postula que os ad-
ministradores nem sempre buscam a maximizagao
dos lucros e que os individuos nem sempre fazem a
melhor escolha entre varias alternativas. Simon
observou que o processamento de informacdes
pelas pessoas € limitado e geralmente busca-se uma
aproximagdo satisfatéria dos resultados e nio a
melhor alternativa possivel (March e Simon, 1958
apud Souto et al., 2010). Com o conceito de racio-
nalidade econémica e as teorias da psicologia eco-

némica o presente estudo procura compreender os
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processos de tomada de decisio econémica do

cliente de academias.

Tomada de decisao

Sendo assim, os pressupostos apresentados por
Simon integram petfeitamente o constructo desen-
volvido posteriormente pela psicologia economica
em relacdo aos fatores que influenciam nas relaces
psicologicas e econdémicas. Aprofundando-se no
estudo da tomada de decisées individuais, George
Ainslie (2005) propbe que a qualquer momento o
individuo esta motivado a restringir suas preferén-
cias atuais, criando influéncias ou compromissos
que limitem suas escolhas futuras. O autor propoe,
de um ponto de vista proximo a psicanalise, que
em um processo decisorio, a opgao escolhida mani-
festa-se através de parte da identidade do individuo
que sobrepde as demais identidades dessa “popula-
¢d0” com argumentos e motivagido que sdo consi-
derados mais satisfatérios, a manutencio da deci-
sao ¢ constantemente desafiada devendo dessa
forma existir uma manuten¢do da busca por moti-
vagbes e argumentos que a sustentem (Ainslie,
2005).

A teoria do desconto hiperbodlico subjetivo pro-
posta por Ainslie (2005) procura explicar compot-
tamentos de postergacdo e procrastinacio, eviden-
ciando a preferéncia por decisdes que fornegam
satisfacdo no curto prazo ante as que podem trazer
maior satisfacdo no longo prazo. Além disso, a
teoria poderia fornecer explicacGes mais plausiveis
para a descontinuidade das preferéncias e para o
fato de impulsos frequentemente contradizerem o
que ¢é reconhecido previamente como a melhor
escolha aceita (Ferreira, 2008).

Ainda no campo da psicandlise, Lewis (1995),
em O que faz as pessoas funcionarem, postula a

importancia dos operadores prazer e dor na toma-
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da de decisio individual. Prazer e desprazer, ou
prazer e dor representam uma polaridade basica
que pode indicar caminhos rapidos e simples para a
sobrevivéncia imediata. Tal conceito fornece a base
para a tomada de decisoes subjetivas, integrando-se
perfeitamente com os pressupostos apresentados
por Simon e Ainslie por tratar-se de conceitos am-
plamente discutidos na Psicologia, Psicanalise e
Economia. O conceito de prazer e dor também
permeiam os fatores que influenciam as relacGes
psicoldgicas e econoémicas apresentados por Dene-
ori (2004) (Ferreira, 2008).

Friese (1999) investiga as compras compulsivas
em seu estudo Addictive buying, ¢ um dos fatores
descritos como causadores de tal comportamento é
a ineficiéncia em resistir a impulsos. O impulso por
tras da compulsio nio seria a aquisicdo do objeto
concreto em si, mas as propriedades simbolicas da
experiéncia de comprar, tais como: receber reco-
nhecimento e aceitagdo por parte do vendedor; a
oportunidade para fantasiar e permanecer num
mundo de sonho, sentir-se poderoso e importante
quando gasta dinheiro (Friese, 1999 citado por
Ferreira, 2008). O autor também relata que quase
todos os compradores compulsivos relatam impul-
sos irresistiveis, necessidade incontrolavel e tensio
crescente, que s6 ¢ aliviada com a compra de algo,
além disso, a loja e o produto escolhidos estio
associados a autoimagem desejada, uma vez que a
compra tenta reduzir as discrepancias entre como a
pessoa se sente e como gostaria de ser.

De acordo com Denegri (2004), a contratacdo
de servicos de academia pode ser analisada como
necessidade de enquadramento social, objetivando
o prazer de fazer parte de um grupo de pessoas
idealizadas conforme teorizado por Lewis (1995) e
a falta de controle no impulso de satisfazer essa

condi¢do conforme proposto por Friese (1999). A

abstencio desse servico pode ser interpretada co-
mo uma ineficiéncia na manuten¢io de argumentos
e motivagdes previamente estabelecidos para a
tomada da decisio de se exercitar, como descrito
por Ainslie (2005), ou na obtencdo de resultados
satisfatorios que desencorajam a busca por um
resultado 6timo como proposto por Simon (1947).
A partir de tal sintese foram desenvolvidas as en-
trevistas qualitativas nio-estruturadas e os questio-
narios utilizados na obten¢do dos dados para esse

trabalho.

Resultados e discussoes

Tendo como base as respostas dos gestores aos
questionamentos, verificou-se que as academias
entrevistadas apresentaram um indice de absten¢do
de 20%, o que é um nimero bastante significativo,
sobretudo pelo fato de ambas as academias possui-
rem um rol relativamente grande de clientes. As
academias foram unanimes em afirmar que tais
indices de abstenc¢do sdo ruins para seus negocios,
pois atrapalham a comercializagio dos produtos
fitness, bem como comprometem O cumprimento
dos objetivos propostos, o que pode acarretar em
uma ma propaganda da academia para os consumi-
dores. Os gestores afirmaram também que a fre-
quéncia é exponencial, sempre tem alguém que traz
um amigo consigo.

Considerando que nenhuma das duas academias
possufa informagdo a respeito dos dados proveni-
entes das abstencOes, entdo optou-se por obter
dados sobre numeros dos frequentadores. Obser-
vou-se uma pequena superioridade nos numeros
em favor das mulheres, enquanto frequentadoras.
A faixa etaria entre os 15 e 30 anos prevalece como
o indice de maiores frequentadores, com notabili-
dade para um ligeito ndmero maior de mulheres

com mais de 40 anos que frequentam a academia.
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O numero de clientes nas duas academias au-
menta no verdo, ambos afirmam que é por causa
do “projeto verdo” assim rotulado pelos proprios
clientes, que se preparam para as férias. A questdo
do aumento da abstenc¢do se da pela proporcionali-
dade e também nas férias de julho e dezembro.

As academias se utilizam principalmente do te-
lefone para fazer contato com os clientes faltosos,
a fim de obter justificativas e também nio deixa de
ser uma forma de exercer a coagdo para que o cli-
ente volte a frequentar. A Academia Alfa utiliza
ainda as midias sociais para contato.

As academias, possuidoras de planos mensais,
trimestrais, semestrais e anuais utilizam-se de for-
mas diferentes para lidar com a questdo financeira.
Enquanto a Alfa aplica multas para o cancelamento
dos planos semestrais e anuais e s6 aplica devolu-
¢do integral em caso de atestados, a outra devolve
o valor da mensalidade com produtos e servigos,
enquanto aplica multa de 15% nos planos trimes-
trais e semestrais. Em ambas as academias a fre-
quéncia diminui em decorréncia das férias.

E importante salientar que, segundo os gesto-
res, o principal motivo pelo absenteismo dos clien-
tes alegado ¢ falta de tempo, mas um deles fez
questdo de explicitar que na opinido dele é pura-
mente preguica.

O questionario foi aplicado de forma virtual aos
clientes e ex-clientes das duas academias utilizando
a plataforma do Google, visando buscar um rol
maior a fim de se observar algumas caracteristicas
aqui observadas dentro das teorias da psicologia
econémica. Foi respondido por 139 pessoas e
apresentou os seguintes resultados:

Quanto aos nameros em relacdo ao sexo, 57%
dos frequentadores respondentes sio homens e
43% siao mulheres. Entre os homens, 36% possu-

em entre 15 e 25 anos, e 28% siao mulheres entre
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15 e 25 anos (demonstrando que é a idade mais
ativa em ambos os sexos), sendo seguido por 19%
de homens entre 26 e 35 anos e 10% de mulheres
da mesma faixa etaria. Aqui a diferenca ja é maior
entre os dois. E valido ressaltar que o percentual de
ativos na academia entre 36 e 45 anos é maior entre
as mulheres (4% contra 2% dos homens).

Quanto a renda, 35% recebem mais de 3 sala-
rios minimos, 28% recebem entre 1 e 2 salirios
minimos, 19% entre 2 e 3 salarios minimos e 18%
até 1 salario minimo. Ha uma leve disparidade com
relagdo aos que possuem renda superior a 3 salarios
minimos. F importante mapear a questio salarial
para se observar qual a classe economica predomi-
nante que frequenta as academias, apesar de haver
uma grande variagdo nos resultados.

Quando questionados se frequentam alguma
academia atualmente, 65% responderam que sim,
enquanto 35% responderam que nio. E importante
observar que os aspectos da psicologia economica
que envolvem o processo decisério do individuo
podem ser analisados tanto dentre aqueles que
abandonaram a academia quando entre aqueles que
ainda a frequentam. Os indices de abstencido (20%)
ja provaram que o ser humano nao ¢ racional fi-
nanceiramente falando.

Quando questionados a respeito da frequéncia
semanal, observou-se que a maioria dos frequenta-
dores utilizam os servicos quase diariamente. 35%
frequentam de 5 a 6 dias, enquanto 39% frequen-
tam de 3 a 4 dias. Ainda houve um resultado not6-
rio, de 17% que frequentam um dia ou menos. E
importante observar que aqui j se nota a questao
da irracionalidade econémica como proposta por
Simon (1947), pois se o individuo paga a mensali-
dade e frequenta um dia ou menos durante a sema-

na, entdo ele estd desperdicando dinheiro.
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Quanto a modalidade procurada pelos frequen-
tadores, observou-se que a grande maioria busca
musculagdo, tendo como percentuais: 53% que
buscam musculagio em geral e 40% que buscam
musculagdo e exercicios aerébicos e 7% que bus-
cam apenas exercicios aerébicos. Quanto ao sexo,
nao ha nenhuma disparidade entre homens e mu-
lheres, levando a crer que ambos buscam as mes-
mas modalidades, estatisticamente.

Quanto aos motivos que levaram os frequenta-
dores a academia, 50% responderam que recorre-
ram aos servicos em busca de estética, enquanto
33% buscaram por motivos de saude. 14% recorre-
ram pelo prazer de praticar atividades fisicas e 3%
por motivos especificos relacionados a estética ou
saude. Com relagdo ao prazer ¢ interessante obser-
var o numero relativamente alto, pois dentre os
motivos citados, este ¢ o Gnico que possivelmente
nao advém de uma “obriga¢ao” de ir treinar.

Quanto a forma que preferem treinar nas aca-
demias, 65% responderam que preferem treinar
sozinhos, 24% em duplas e 11% em grupos, obset-
vando que aqui a parte da interacdo social é deixada
um pouco de lado na busca pelos servigos da aca-
demia.

Quando questionados se preferem exercicios
tradicionais ou inovadores, 43% responderam que
sdo indiferentes, 31% que gostam de novidades e
26% preferem os exercicios tradicionais. Apesar da
maioria nao dar muita importancia pra isso, é vali-
do observar que logo apds segue um indice de 31%
que preferem novidades, indicando que além do
interesse de atingir seus objetivos, hd também o
interesse por se motivar através de outras vias,
como a novidade.

Em relacido a satisfacio com os resultados obti-
dos, a grande maioria se mostrou apenas satisfeito

(41%) e regular (41%). Apenas 13% se mostraram

muito satisfeitos, enquanto 5% estavam insatisfei-
tos. Isso mostra que talvez apenas uma pequena
parcela tenha atingido os objetivos com presteza,
os 13%.

Dos clientes que ja haviam frequentado acade-
mia e parado, os motivos que os levaram a deixar
de frequentar a academia, 46% alegaram falta de
tempo, 26% dizem ndo ter deixado de frequentar ¢
9% alegam problemas financeiros, 3% alegam pre-
guica, 3% problemas de relacionamento na acade-
mia, enquanto 11% alegam outros motivos. Con-
forme conversado com os proprietirios, estes
questionam a alegacdo sobre a falta de tempo, ale-
gando que a maioria deixa de frequentar por pre-
guica.

Sobre o valor da mensalidade, 76% demonstra-
ram indiferenga alegando que consideram regular,
16% consideram o valor alto, e 4% consideram
baixo ou muito alto.

Quando indagados a respeito da satisfagdo com
os servigos prestados pela academia, mais uma vez
observa-se indiferenca com relacdo a isso, com
41% considerando como regular, 43% satisfeitos,
9% insatisfeitos e 7% muito satisfeitos. Aparente-
mente nao ha muita preocupagdo com os servigos
prestados, sendo assim podendo-se considerar que
estes veem a academia como um “aluguel de ma-
quinario” para execugdo de exercicios.

Quando os clientes nido frequentadores foram
perguntados se possuem inten¢ao de voltar a prati-
car exercicios fisicos, a maioria absoluta alegou que

sim, sendo 98% destes, demonstrando que a

abstencdo dos setvicos na maioria dos casos é tem-
poraria, talvez provando que a questdo da interrup-
¢do de uma atividade, mesmo havendo interesse

em voltar futuramente, seja uma negac¢ao a raciona-
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lidade econémica, uma vez que a continuidade ¢é
um fator importante para obtenc¢io de resultados.

Com relacdo ao interesse de voltar a se exerci-
tar, questionados se, no caso de voltarem aos trei-
nos, se seria na academia que frequentavam antes,
60% afirmaram que sim, enquanto 40% dizem que
ndo. Aqui é possivel observar um indicio significa-
tivo de insatisfacio com os servicos ou resultados
obtidos, que talvez tenham sido omitidos nas pet-
guntas anteriores, pois 40% ¢ um indice alto e deve
ser levado em consideracio.

A partir daqui, visamos aprofundar mais na par-
te da psicologia, comecando pela seguinte afirma-
¢do: “Se na época em que eu frequentava a acade-
mia eu fosse capaz de sentit um acompanhamento
mais préximo, com relacdo aos meus exercicios,
metas e calendario de treinos, eu nao deixaria de
frequentar a academia.” Os resultados obtidos sdo
interessantes, pois a maioria (42%) concorda to-
talmente com essa afirmacio, a medida em que
27% concordam parcialmente. Ainda ha indice de
indiferenca, de 25% que sio indiferentes com rela-
¢do a tal afirmagdo. Aqui é possivel observar que a
questdo dos servicos prestados realmente nio deve
se limitar apenas a “alugar” o equipamento e que o
acompanhamento mais pessoal poderia evitar a
abstracio.

A afirmac¢io “Eu me sentia parte de um grupo
quando frequentava a academia” traz resultados
que reafirmam a questdo da preferéncia por sim-
plesmente ir praticar os exercicios e voltar pra casa,
pois 37% sio indiferentes em relacdo a ela e 22%
discordam totalmente, enquanto 8% discordam
parcialmente. Entre estes, 23% concordam parci-
almente e 10% concordam totalmente, contrarian-
do a aplica¢do da teoria de Denegri aqui, que trata

do enquadramento social.
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A afirmacio “Eu recorti a métodos nio tradici-
onais para atingir meus objetivos de forma mais
rapida (anabolizantes, dietas revolucionarias, entre
outros)” trouxe resultados interessantes, pois 73%
alegam discordar totalmente e 10% parcialmente,
ou seja, buscam obter resultados através de méto-
dos tradicionais e mais seguros. Apenas 7% sio
indiferentes, 6% concordam parcialmente e 4%
totalmente.

A afirmacdo “Estabeleci uma meta para perda
de peso ou ganhar massa muscular; quando cheguei
a um resultado parcial, me permiti relaxar e eventu-
almente parei de frequentar a academia antes de
atingir a meta estabelecida” visa analisar a questdo
da racionalidade limitada proposta por Simon e o0s
resultados encontram-se em certo equilibrio, ha-
vendo 30% que discordam totalmente e 18% que
discordam parcialmente, indicando que visam atin-
gir os resultados 6timos. 22% se demonstram indi-
ferentes enquanto 14% concordam totalmente e
16% parcialmente, afirmando entio que hd um
percentual dentre os entrevistados que reafirmam a
teoria da racionalidade limitada.

A afirmacio “Quando surgiam compromissos
prazerosos no mesmo horario da academia, fossem
eles familiares, sociais ou pessoais, por vezes esco-
lhi por cumprir esses compromissos em detrimento
das atividades da academia” traz resultados muito
concretos, onde os entrevistados, em sua maiotia,
concordam com ela (33% concordam parcialmente
e 32% concordam totalmente), enquanto 11% sio
indiferentes, 18% discordam parcialmente e 6%
discordam totalmente, demonstrando que as pes-
soas entdo buscam a satisfacdo de seu prazer em
detrimento dos objetivos a serem alcangados atra-
vés de seus investimentos, demonstrando dessa
forma a ocorréncia do desconto hiperbélico tem-

poral proposto por Ainslie (2005).
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Por fim, a afirmacio “Frequentar a academia
deixou de ser prazeroso e passou a set uma obriga-
¢do enfadonha, isso contribuiu para que eu largasse
a academia, se as atividades na academia fossem
mais divertidas e prazerosas eu continuaria fre-
quentando” foi alvo de um certo equilibrio. 33%
discordam totalmente e 14% discordam parcial-
mente, enquanto 27% concordam parcialmente e
15% concordam totalmente, havendo 11% de indi-

ferentes.

Conclusio

O artigo teve o objetivo de entender como a ra-
cionalidade econoémica se manifesta no comporta-
mento dos frequentadores de academia que pagam
a mensalidade e se abstém dos setvicos. Através da
entrevista junto aos proprietarios foi possivel con-
cluir que ha um indice de absentefsmo que beira os
20%, o que é um numero bastante significativo. Foi
possivel direcionar o questionario de modo a rea-
firmar as teorias da psicologia econdémica expostas
nesse artigo.

O questionario, aplicado de forma virtual, foi
respondido por 139 pessoas, onde buscou-se ma-
pear o perfil dos frequentadores e nio frequenta-
dores das academias. Com as informacdes coleta-
das foi possivel tracar o perfil dos contratantes do
servico de academia de forma geral, observou-se
uma pequena superioridade do nimero de frequen-
tadores homens. A questio da idade mostra que a
grande maioria dos frequentadores se engloba na
idade mais produtiva do individuo (19 a 39 anos), e
através de um cruzamento de dados, foi possivel
concluir que nio ha relagdo direta entre faixa de
renda, faixa etiria nem sexo com o absenteismo,
respondendo ao objetivo especifico. Os motivos

por tras dos altos indices de absenteismo, apresen-

tados aqui, foram principalmente a falta de tempo e
dinheiro.

Com relagdo aos questionamentos, foi possivel
observar que os clientes buscam, em sua maioria,
estritamente concluir seus exercicios, sem muita
atencdo para as interagdes sociais, pois mostram-se
indiferentes com relacio a questdo de ir treinar
sozinho ou em duplas ou entio preferem treinar
sozinhos mesmo e quanto a afirmacdo sobre se
sentir parte de um grupo, a grande maioria de-
monstrou ser indiferente ou discordar da afirma-
¢ao.

Quanto 2 satisfacio com os resultados obtidos,
houve uma taxa bastante alta de clientes que esta-
vam apenas satisfeitos ou consideravam seu posici-
onamento como regular, mostrando que af ha indi-
cios de que possa ser um dos motivos por tras dos
indices de absenteismo. Outro fato interessante foi
o indice de 98% dos que tem interesse em voltar a
praticar exercicios, demonstrando entdo uma des-
continuidade “planejada” nos objetivos previamen-
te propostos (partindo da premissa de que todos
que come¢am a praticar exercicios estabelecem
metas).

Nas perguntas seguintes o objetivo era analisar
o comportamento dos clientes de acordo com as
teorias da psicologia econdmica e todas, de fato, se
reafirmaram através das pesquisas. Os frequentado-
res demonstraram ser reféns do desconto hiperbé-
lico temporal proposto por Aislie (1995), concor-
dando que hd um certo relaxamento a partir do
momento em que os resultados comecam a surgir,
corroborando a observacio de Simon de que os
individuos tendem a buscar resultados razoaveis e
nio os melhores possiveis. Quanto a questio do
prazer em detrimento dos objetivos propos-
tos/investimento financeiro, hia um grande percen-

tual de clientes que afirmam escolher por atividades
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prazerosas em detrimento das atividades fisicas.
Ainda foi possivel observar a presen¢a de compor-
tamentos de risco que podem ser explicados pela
teoria do desconto hiperbélico temporal de Ainslie
(2005) e a racionalidade limitada de Simon (1947),
como a atitude de alguns clientes que se utilizam de
métodos nio convencionais para encurtar o cami-
nho percorrido até o objetivo pré-estabelecido (ou
parte dele).

A questdo do prazer aliado as atividades fisicas
foi alvo de grande divisao, pois nao houve nenhum
posicionamento que se sobrepusesse sobre os de-
mais, nao havendo entio dados conclusivos sobre
o tema.

De forma geral foi possivel compreender o
processo de tomada de decisdo de um frequentador
de academia com base nas teorias da psicologia
econdmica abordadas no presente estudo, mas
principalmente pela teoria da racionalidade limitada
proposta por Simon (1947). A teoria propde o fato
de o individuo nem sempre agir de forma a produ-
zir 0 menor dispéndio de esforcos para a obtengido
do maior resultado. As entrevistas e questionario
trouxeram informacSes que comprovaram a impot-
tancia do fator relacionamento social dentro de
uma academia, principalmente entre academia e
cliente, pois uma vez que adquiridos os servigos da
academia, espera-se uma abordagem mais pessoal,
a medida em que prefere-se treinar de forma solita-

ria a0 longo do tempo.
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