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“Explorar o antigo e deduzir o novo,
assim se formam os mestres.”

(Confucio)



RESUMO

O presente trabalho busca compreender os rumos do ensino de arte marcial
chinesa, tratando essa atividade como uma prestacao de servico e as escolas
de arte marcial como negdcios ou empresas atuantes no mercado moderno.
Isso foi feito através de um estudo de caso (uma escola de Kung Fu atuante
em Porto Alegre e trabalhada sob o nome ficticio de Escola Tigre de Kung Fu).
A pesquisa foi trabalhada em duas etapas: um estudo preliminar (a respeito do
mercado e de caracteristicas percebidas pelos praticantes de Kung Fu nas
escolas que conhecem); e o estudo principal (focado na escola estudada e na
avaliacdo que os alunos dessa escola fazem a respeito dela em relacdo as
caracteristicas levantadas no estudo preliminar). Através dessas etapas foi
possivel observar pontos importantes quanto a percepgdo dos praticantes e
compreender as caracteristicas da escola estudada e de seus alunos.
Geraram-se alternativas de posicionamento para escolas de Kung Fu e uma
proposta de posicionamento especifica para a Escola Tigre de Fogo de Kung
Fu.

Palavras chave: comportamento do consumidor, posicionamento de mercado,

artes marciais, Kung Fu, Marketing, mercado de servicos



ABSTRACT

The present work aims to understand how Chinese martial arts have been
taught, classifying this activity as a service offered by the martial arts schools,
and considering them as companies or business acting in the modern market. It
was developed through a case study in a school acting in Porto Alegre (named
as Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, to preserve its identity). The research had
2 two steps: a preliminary study (about the market and its characteristics
perceived by Kung Fu practitioners in the schools they know); and the main
study (focused on the researched school and on the evaluation of their students
about it — considering the topics observed on the preliminary study). With this
steps it was able to observe important points through the perception of its
practitioners and to understand the characteristics of the studied school and its
students. Alternatives for the positioning of Kung Fu schools were generated,
and one specific proposition of adjustment — addressed to Escola Tigre de Fogo

de Kung Fu.

Key words: consumer behavior, market positioning, martial arts, Kung Fu,

marketing, service marketing.
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1 INTRODUCAO

Segundo Imamura (1987) e Jacobi (2007), a criacdo da arte marcial
chinesa conhecida, no ocidente, como Kung Fu', é atribuida — em escritos
chineses antigos — ao imperador mitolégico Huang Ti (entre 4.000 a.C. e 2.000
a.C.), também chamado Imperador Amarelo. Huang Ti teria sido responsavel
por expulsar os povos barbaros e expandir as fronteiras do Império. Hoje,
existem mais de 380 sistemas diferentes de Kung Fu catalogados (AMORIM,

2004) e muitos deles podem ser encontrados no Brasil.

De acordo com Jacobi (2007) e Zica (2012), na evolucao do Kung Fu ao
longo dos anos, além da habitual énfase na luta, € possivel encontrar praticas
voltadas a saude fisica e mental, bem como praticas voltadas a filosofia. O que
fica claro em Zica (2012) é que a face mais explorada do Kung Fu é sempre
condizente com 0 momento histoérico e o local em que é desenvolvida. Ou seja,
em tempos marcados por violéncia, afloram trabalhos com essa caracteristica
e, em tempos de paz, trabalhos voltados para manutencdo da salde e a

filosofia.

Segundo o raciocinio desenvolvido e a interpretacdo dos textos citados,
0 exercicio e o ensino da arte marcial mudam de acordo com a necessidade do
ambiente, visando atender melhor aos praticantes. Isso abrange desde as
necessidades impostas pelo meio, até caracteristicas dos praticantes como
individuos (AMORIM, 2004), adaptando o exercicio para praticas ligadas a
manutencdo da saude, capacidade fisica equilibrio emocional. Nem todas as
pessoas se interessam em desenvolver 0 mesmo trabalho com os mesmos
objetivos. Questbes pessoais relacionadas a educacéo, ao género, a idade, a
personalidade, a classe social, entre outras, s&do, possivelmente, fatores

determinantes nas preferéncias de cada praticante.

! Segundo Amorim (2004), a vinculacdo direta desse termo com a arte marcial chinesa vem de
uma espécie de falha de comunicacdo. Kung Fu, em cantonés, traz as ideias de tempo e
esforco desprendidos em uma atividade. Os ocidentais ficavam impressionados com as
habilidades em luta dos imigrantes cantoneses, os quais afirmavam que para lutar dessa forma
era necesséario kung fu. Entendeu-se que o nome da arte marcial era Kung Fu. O presente
trabalho ndo fugird da expresséo. Apesar da existéncia nomenclaturas mais adequadas, Kung
Fu ainda é a mais popular.



Essa pesquisa se propde a tratar esses praticantes como os clientes das
academias, escolas e outros espacos dedicados a préatica dessa arte marcial.
Assim, pelo lado dessas empresas, 0 presente estudo as considera prestadora
do servico de ensino de arte marcial, ofertado a esses clientes no mercado. De
acordo com Kotler e Keller (2012), os clientes sdo a Unica razao para um
negdcio existir e operar, reforgcando a ideia de que as empresas devem ter suas
atividades orientadas, principalmente, para o mercado, buscando relagbes

duradoras e rentaveis.

Ha que se escolher, portanto, o0 mercado a ser contemplado pelo produto
ou servigco oferecido, ou seja, o posicionamento da empresa. Urdan e Urdan
(2010) reforcam a importancia do posicionamento mercadolégico para o
sucesso da empresa. Por senso comum, a resposta intuitiva a pergunta “a
quais publicos vocé gostaria atender com esse produto?” seria “a todos”,
considerando a ideia de ter o maior numero possivel de clientes. Contudo, o
posicionamento — bem como as restricobes e especializagbes que o
acompanham — desempenham um papel importante para diferenciar e fixar a
marca na mente dos consumidores (URDAN; URDAN, 2010). Por fim, essa
acao acaba sendo muito mais do que uma atividade de comunicagéo, mas sim

um esforgo que permeia todo o mix de marketing da organizagao.

Para estudar esses conceitos e a maneira que eles se relacionam com o
ensino de Kung Fu, foi escolhida uma escola (que sera tratada através do
nome ficticio de Escola Tigre de Fogo de Kung Fu) situada em Porto Alegre. A
andlise feita dessa organizacdo serd exposta detalhadamente nos capitulos
seguintes desse trabalho. Considerando o ensino de arte marcial chinesa, os
presentes conceitos a respeito da administracdo de marketing e, mais
especificamente, as capacidades, limitac6es e o publico da empresa estudada;
levanta-se a seguinte questdo: Quais as opcdes de posicionamento para essa
escola, dadas as suas caracteristicas especificas, no mercado de ensino de

arte marcial?
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1.1 JUSTIFICATIVA

Em plataformas de busca online, muito material pode ser encontrado
(entre artigos cientificos, trabalhos de conclusdo de curso e publicacdes
voltadas para empreendedores) sobre gestdo em academias de ginastica e
musculacdo. Em especial se compararmos com as publicacbes desse tipo a
respeito de escolas de arte marcial. Em pesquisa no Google Académico?, por
exemplo, mais de 4.000 publicagbes sao encontradas com as palavras chaves
“‘marketing”, “academia” e “ginastica”. Substituindo a palavra “ginastica” pela
palavra “musculacao”, tem-se mais de 1.400 resultados. Importante ressaltar
que, em ambas as pesquisas, as publicacbes (artigos e trabalhos de
concluséo, em sua maioria) tratam dos mais diversos temas, podendo servir de
base para pesquisa em saude, planos de negdcio, questdes comportamentais
entre outros temas. As pesquisas, na mesma plataforma, relacionadas a arte
marcial, ndo encontram menos resultados, mas, em regra, combinando as
palavras chaves “arte marcial” e “marketing”, encontra-se muito sobre Artes
Marciais Mistas (traduzido pelo autor) e, muitas vezes, relacionadas ao Ultmate
Fight Championship (UFC). Ja as pesquisas que limitam o escopo ao “Kung

Fu” junto com as palavras “marketing” ou “gestdo” encontram por de mais
publicacdes relacionadas a cinema, artes marciais nas escolas e uso de arte

marcial como auxilio em outras atividades.

Mudando a plataforma para 0 SEBRAE-RS?, os resultados sé diminuem,
ficando praticamente restritos a noticias e artigos a respeito de academias de
ginastica e esportes em geral, com énfases também em saulde e estética. De
acordo com o site oficial do SEBRAE-RS (2017), a organizagao tem o objetivo
de promover o desenvolvimento sustentavel, bem como a competitividade dos
empreendimentos de micro em pequeno porte. Assim, considerando que o
SEBRAE ja atua ha mais de 40 anos, a pouca quantidade de materiais
publicados pertinentes ao assunto abordado por essa pesquisa acaba sendo
um indicador de que ensino de arte marcial ndo tem sido abordado da forma

gue o presente estudo se propde a fazé-lo.

% Acessado pelo pesquisador em 4 de outubro de 2017.
® Acessado pelo pesquisador em 4 de outubro de 2017.
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Na plataforma LUME?*, da Universidade Federal do Rio Grande do Sul,
podem ser encontradas 579 publicagdes com as palavras chaves “arte” e
“‘marcial”’, e 189 publicagbes com as palavras chaves “kung” e “fu”. J& com a
palavra “academias”, foi possivel encontrar mais de 2000 resultados. Nas trés
pesquisas feitas no LUME, as publicacbes encontradas giravam,
principalmente, em torno de temas como saude, educacdo infantil, estudos
sobre impactos de exercicios no corpo de atletas, histéria da pratica de

algumas artes marciais.

Considerando as pesquisas feitas, nos trabalhos encontrados (que
tratam efetivamente da pratica do Kung Fu e do estudo das tradi¢cdes
relacionadas a essa arte marcial), vé-se muito sobre histéria e cultura. Em
Shahar (2008), podem-se encontrar informacdes detalhadas sobre os monges
do templo de Shaolin e suas praticas. Em Zica (2012), relatos histéricos e
desmistificac6es a respeito do Kung Fu. Maidana (2009) conta a histéria do
Kung Fu em Porto Alegre. Novamente, pode-se observar a falta de publicacbes

relacionadas a administracdo de empresas.

Também se encontram muitas publicacfes sobre A Arte da Guerra ou
releituras do Tao Te Ching®, como o livro de Brian Walker (1992) — livros
entendidos como mais voltados a filosofia, ou mesmo autoajuda. Outros tipos
gue aparecem com frequéncia sdo manuais a respeito de alguma arte marcial
especifica — como vemos em Lee (1983), Chan e Veiga (1995) e Laurenti e
Micelli (1995) — explicando principios, registrando a histéria do sistema
respectivo e ensinando técnicas de defesa pessoal. Um quarto tipo apresenta
um carater um tanto panfletario, defendendo os motivos pelos quais as
pessoas devem praticar Kung Fu — como vemos em Amorim (2004), dando

énfase para a questédo da saude.

Pouco se encontra, contudo, estudos a respeito das caracteristicas do
cliente, tendéncias de mercado, ou dos papéis que as escolas podem ou
devem exercer como empresas presentes na sociedade contemporanea. Essa

caréncia justifica o estudo académico na area, pois mostra que, no ambito da

* Acessado pelo pesquisador em 13 de novembro de 2017.
® Texto da escola filoséfica do Taoismo, atribuido a uma figura conhecida como Lao-Tzu ou
Lao Tze, o qual viveu, estima-se, entre os séculos IV a.C. e lll a.C. (WATSON, 2002).
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administracdo de empresas o assunto nao foi suficientemente abordado, e a
presente pesquisa pode enriquecer o acervo de conhecimento produzido a

esse respeito.

A mesma caréncia também justifica o estudo pelo viés mercadoldgico,
pois mostra que as escolas de Kung Fu sédo pouco comtempladas em estudos
como empresas prestadoras de servigcos semelhantes a quaisquer outras. Ou
seja, organizacdes com contas a pagar, recolhimento de impostos, lutando por
nichos de mercado e, principalmente, que precisam dar resultados positivos as
pessoas que dependem delas. Essas empresas poderiam se beneficiar de

estudos como este.

Como exemplo dos beneficios que os conhecimentos de administracao
podem trazer as empresas prestadoras desse tipo de servigo, temos 0 caso
trazido por Conde (2015). O autor estudou a ADFAM (Associagao Dragon’s
Flight de Artes Marciais), academia de artes marciais localizada em Belém do
Para. A respeito de seu estudo, conclui o seguinte:

De um modo geral a empresa por atuar com uma gestao correta do
marketing para dar suporte as suas atividades e expansado de seu
nome, garante que o produto, assim como a empresa sejam bem
recebidos no mercado em que atua, para tanto, devido a grande
demanda a academia ja se encontra em mudanga para um local mais
amplo onde seu servi¢co possa ser melhor e gerar mais comodidade
no atendimento de seus clientes, firmando que o uso do marketing
como ferramenta primordial para uma boa gestdo nas artes marciais
(CONDE, 2015, p 96).

No ambito pessoal, para o autor da presente pesquisa o trabalho se
justifica ao que responde duvidas acumuladas ao longo de 15 anos de pratica
de arte marcial chinesa. A evaséo de colegas, o0 baixo crescimento observado
em diversas escolas e a situacdo financeira observada na vida pessoal de
diversos mestres e professores que vivem do Kung Fu acabaram por gerar

varios questionamentos que floresceram durante o curso de administracao.

Assim, busca-se fazer uma avaliacdo do mercado, através da qual se
tentara compreender o comportamento, as necessidades e desejos dos que se
relacionam com essas organizacdes, em especial seus clientes. Desses,

levantar as caracteristicas e tracar perfis.
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1.2 OBJETIVOS

Através da presente pesquisa, buscou-se construir alguns
conhecimentos, apresentados, a seguir, em forma de objetivo geral e objetivos
especificos. Esses objetivos nortearam o trabalho de forma a responder a

pergunta problema apresentada.
1.2.1 Objetivo geral

Propor um posicionamento de mercado para a escola referida sob o
nome ficticio de Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, com base em

conhecimentos de marketing.

1.2.2 Objetivos especificos

1. Compreender o comportamento do consumidor desse servico

2. Compreender a percepcéo de valor das pessoas que fazem parte desse
mercado.

3. Avaliar como caracteristicas pessoais podem influenciar na percepc¢ao
do posicionamento.

4. Gerar alternativas de posicionamento para escolas de arte marcial.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Aqui, serdo definidos conceitos importantes para o desenvolvimento do
trabalho. Iniciando pelas opinibes e estudos de professores e mestres a
respeito da pratica da arte marcial e suas possiveis vertentes. Em seguida,
caracteristicas dos subgrupos definidos nos objetivos especificos, justificando a
importéncia de estudar suas necessidades separadamente. Por fim, em um
terceiro momento, tratar-se-a de definicdes utilizadas em marketing pertinentes
ao estudo, em especial as que se relacionam com posicionamento de mercado

e comportamento do consumidor.

2.1 ENSINO DO KUNG FU NO MERCADO DE SERVICOS

Como ja mencionado, esse estudo trata o ensino do Kung Fu como um
servico ofertado no mercado e, portanto, os praticantes como consumidores
desse servico. Mota (2017), dentre algumas definicdes a respeito do marketing
de servicos, traz caracteristicas encontradas na literatura que diferenciam essa
modalidade de oferta da oferta de produtos. O autor coloca o servico como
inseparavel do prestador e, inevitavelmente, vinculado ao momento e local da

experiéncia.

Mota (2017) também afirma que, apesar dessas e outras diferencas (as
quais, em regra, tornam a relacdo entre fornecedor e consumidor mais estreita
no mercado de servi¢cos, em comparacdo ao mercado de produtos), a literatura
muitas vezes trata ambos da mesma maneira, especialmente para questdes
basicas do marketing. Aliando o trazido por Mota (2017) ao visto em Kotler e
Keller (2012) a respeito da importancia de que as empresas atentem para as
necessidades e desejos do cliente, observa-se a importancia em compreender
0S interesses desse cliente no servigo ofertado para que esse servico seja

adequadamente desenvolvido.

Retornando ao servigo de ensino de Kung Fu, e fazendo uso observado
em Mota (2017) e Kotler e Keller (2012), torna-se necessario elencar os

possiveis objetivos dos praticantes em consumir esse servico. A presente
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pesquisa encontrou duas linhas mais fortes de entendimento dessa pratica.
Uma focada em defesa pessoal, combate e sobrevivéncia, e outra focada na

saude fisica e mental.

Essas duas énfases da pratica do Kung Fu se alternam entre si de
acordo, principalmente com as caracteristicas do ambiente em que o0s
praticantes estéo inseridos. O texto de Jacobi (2007), com seu relato da histéria
da china pelas suas dinastias mais relevantes, documenta o acontecimento
guerras constantes entre povos chineses e néo chineses na regido. Percebe-se
a existéncia, nas épocas mais violentas, de um terreno muito fértil para o
desenvolvimento da técnica marcial. Tal que, como citado anteriormente, ainda
hoje o Kung Fu é motivo de publicacdes literarias voltadas para defesa pessoal.

A segunda linha se evidencia nos trabalhos realizados em tempos de
paz, como exercicios documentados em pinturas em seda, como traz Zica
(2012). Os exercicios seriam uma espécie de rotina de praticas para
manutencdo da saude. Segundo o autor, tratavam-se de praticas em tempos
de paz para membros das classes mais abastadas. Amorim (2004) cita alguns
dos principais beneficios advindos do treinamento do Kung Fu: saude,
condicionamento fisico, equilibrio psicolégico, e a convivéncia com pessoas
que prezam por desenvolver essas capacidades. O autor oferece menor
destaque ao treinamento para combate e maior énfase aos atributos fisicos,
sociais e psicolégicos desenvolvidos dentro da pratica.

Shahar (2008) disserta sobre o templo de Shaolin e os habitos dos
monges que l& viviam. Os trabalhos desenvolvidos por esses monges reforcam
a ideia de alternancia entre essas duas linhas (saude e combate) de acordo
com a situacao enfrentada. O autor traz tanto os trabalhos desenvolvidos em
tempos de paz (como acupuntura, praticas preventivas para a saude e
fortalecimento do corpo) como os trabalhos para quando o templo se envolvia
nas batalhes e guerras que chegavam a regido (técnicas de bastéo, de punho e
mesmo os estudos da acupuntura, porém trabalhados para o ataque a pontos

vitais do oponente).

Assim, tém-se duas linhas complementares contidas dentro de cada
sistema de técnicas e disponiveis para serem enfatizadas de acordo com as

exigéncias do tempo e do ambiente. Ou, em outras palavras, trabalhadas de
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acordo com as necessidades das pessoas que praticam o Kung Fu. Ambas
foram exploradas na pesquisa, justamente para compreender que tipos de
énfase os clientes da escola buscam com a prética do Kung Fu.

2.2 CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS

No intuito de aumentar a precisdo da pesquisa, das diversas
caracteristicas do publico a ser avaliado, trés foram escolhidas para servirem
como parametros e classificar os entrevistados em subgrupos. Foi buscado
embasamento em pesquisas e publicagcdes anteriores para que a escolha
dessas caracteristicas fosse 0 mais relevante e acertada possivel. Isso
possibilitou que o estudo fosse focado em variaveis demograficas que,
segundo os autores estudados, tenderiam a apresentar fatores de
diferenciacao a respeito da amostra, ou seja, no comportamento do consumidor
do servico. S&o elas: género, idade e renda. A escolha dessas trés variaveis
sera justificada nos paragrafos a seguir.

Pinto (2004) define, de maneira muito objetiva, a diferente necessidade
de seguranca e empoderamento que o0 sexo feminino vem buscando em
relacdo ao masculino no que tange a defesa pessoal. O autor, praticante de
Taekwondo e Hapkido tradicional, alega que, ap6s anos como instrutor de
defesa pessoal para civis e militares, além da sua vivéncia como policial militar,
percebeu a necessidade de criar um programa de informacédo e treinamento
que fosse adequado a realidade feminina. Em outras palavras, segundo o
autor, a experiéncia em ensinar arte marcial para mulheres e homens mostrou
gue cada grupo tem necessidades bastante diferentes e isso, para a presente
pesquisa, justifica a escolha dessa caracteristica como uma das variaveis
demograficas a serem estudadas.

Em verdade, Pinto (2008) vai muito além da arte marcial, passando por
questdes de legislacdo, definicbes de violéncia e até de psicologia criminal;
pontos que extrapolam os limites dessa pesquisa e nao serdao aqui abordados.
Contudo, as diferencas de potenciais fisicos, bem como a conquista
progressiva de espacos tipicamente masculinos - em especial o das escolas e

academias de arte marcial, para esse estudo, e mesmo a luta contra o
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machismo — como trazido por Pinto (2004), obrigam qualquer escola que
busque também atingir a esse publico a atentar para um grupo bem especifico
de necessidades.

Sobre faixa etaria, Solomon (2011) dedica um capitulo inteiro para tratar
do assunto, explicando diferencas de comportamento e percep¢ao entre cada
geracdo a partir do inicio do século XX. O autor justifica as semelhancas em
face das mudancas de necessidades e preferéncias que acontecem
simultaneamente em funcao de terem a mesma idade. Isso, por consequéncia,
acaba por impactar nas formas de estabelecer comunicacdo com essas

geracoes.

A época em que um consumidor cresce cria um elo cultural com os
outros milhdes que ficam adultos no mesmo periodo. A medida que
envelhecemos, nossas hecessidades e preferéncias mudam,
geralmente de maneira semelhante a de outras pessoas com quase a
mesma idade. (SOLOMON, 2011, p. 540)

Por esse motivo, Solomon (2011) afirma que a idade exerce forte
influéncia sobre a identidade do consumidor. Outro comportamento relacionado
a faixa etaria, relatado por Thomas (2017), é a tomada de decisdo de
contratacdo do servico (ensino de arte marcial) por pais e para criangas. A
importancia do estudo se justifica, segundo o autor, pois 60% do mercado é
composto por criancas entre 6 e 12 anos (nos Estados Unidos). Tratando
justamente do problema de aquisicdo e retencdo de clientes por escolas de
arte marcial, esse estudo consegue elencar uma série de motivos pelos quais
pais de praticantes decidiram contratar o servico em questdo. Em outras
palavras, o servico era um desejo dos pais para atender necessidades que
estes identificaram em seus filhos. Esses dados reafirmam a importancia da
observacdo dos diferentes comportamentos dos consumidores de acordo com

faixa etéria.

Solomon (2011) ressalta, contudo, que por vezes a performance de
produtos, acdes de marketing e comunicacgéo independem da segmentacéo por

idade. Falando, por exemplo, sobre apelo nostalgico em comerciais:

Adultos com mais de 30 anos sdo especialmente suscetiveis a esse
fendbmeno. No entanto, referéncias ao passado influenciam tanto
jovens quanto velhos. De fato, ha pesquisa indicando que algumas
pessoas tém maior inclinagdo a nostalgia do que outras, sem importar
a sua idade (SOLOMON, 2011, p 541).
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Isso mostra que a questdo da faixa etaria pode ou nao exigir uma
atencdo especial da empresa. De fato, o autor coloca que a propria divisdo de
geragOes tradicional exibida em seu proprio livro € contestavel, mas que “em
circunstancias parecidas, € mais provavel que tenhamos coisas em comum
com as pessoas de nossa idade do que com as mais velhas ou mais jovens”
(SOLOMON, 2011, p. 540). Assim, justifica-se o levantamento da questao
etaria para o estudo em funcdo da incerteza de sua influéncia no

comportamento do consumidor do servico em questao.

Da mesma forma como ocorre em relacdo a faixa etaria, o
comportamento do consumidor em funcdo da renda também é um tanto
nebuloso. Solomon (2011) afirma que ela € um importante determinante de
poder aquisitivo, mas, devem-se considerar outros fatores para uma previsao
mais acertada. Por exemplo, classe social do comprador e o tipo de produto ou

servigo que esta sendo comercializado.

Dantas e Santos (2015), trazem um estudo da participagdo dos
consumidores de baixa renda na economia. As autoras apresentam um cenario
brasileiro contemporaneo onde as classes C, D e E gozam de um aumento de

poder aquisitivo. Essa mudanca altera seu padrdo de consumo.

A nova classe C se tornou exigente e as escolhas dos produtos e
servicos sao bem definidos, sabem que o dinheiro gasto tem que ser
corretamente aplicado pelo motivo de ser escasso [..], outra
caracteristica relevante é a importancia para a educac¢do e maior
perspectiva para o futuro (DANTAS; SANTOS, 2015, p. 14).

Por outro lado, ao se falar do publico de alta renda, observa-se
tendéncias de consumo um tanto diferentes. Garcia (2013) afirma que esses
consumidores sobrem com restricbes de tempo, primando pela conveniéncia e
busca de produtos de alta qualidade. O autor também que coloca que “vender
para o mercado de alta renda envolve produtos e lojistas superiores, assim
como alto nivel de servigo” (GARCIA, 2013, p. 50 e p. 51).

Ainda, foi necessario optar entre renda e classe social como variavel de
estudo. Solomon (2011) afirma que, para produtos comprados pelo seu valor
funcional, a renda € um melhor indicador; enquanto que para produtos
adquiridos pelo seu valor simbolico, deve-se observar primeiramente a classe

social. Contudo, para produtos caros e simbdlicos, tanto renda como classe
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social devem ser observadas. De acordo com as razbes elencadas
anteriormente, dado o aspecto funcional da prética da arte marcial preferiu-se

trabalhar com renda como variavel a ser estudada.

Conde (2015), em seu estudo a respeito de uma academia de artes
marciais localizada em Belém do Para, dividiu o publico da organizacédo de
maneira muito semelhante: idade, sexo e classe social. Para o presente
estudo, foi mantida a variavel “renda”, ao invés de “classe social’, de acordo

com a justificativa apresentada no paragrafo anterior.

Essas variaveis, obviamente, ndo esgotam as possibilidades de estudo.
Solomon (2011) trata com bastante énfase as diferengas comportamentais
apresentadas por grupos étnicos distintos nos Estados Unidos da América.
Essa pesquisa exigiria um trabalho prolongado e, possivelmente, exclusivo no
assunto, dada a complexidade cultural e étnica do Brasil. Por fim, com as trés
variaveis elencadas — idade, género e renda —, espera-se identificar e agrupar
os clientes pelas suas necessidades, objetivos e padrbes de consumo em

relacdo ao servico prestado.

2.3 AS NECESSIDADES DO CONSUMIDOR E A CRIACAO DE VALOR

Essa secéo traz referéncias da literatura que relacionam a orientacdo da
organizacdo para o mercado (buscando compreender e atender as
necessidades de seus clientes) com a consolidacdo dessa organizacdo no
mercado escolhido. De acordo com os autores estudados (0s quais serdo
apresentados a seguir), o estudo das caracteristicas do consumidor € parte
vital para a criacdo do valor que serd percebido por esse consumidor no

produto ou servigo ofertado.

Em se tratando de marketing, pode-se encontrar bastante material que
aborde do termo necessidades. Czinkota (2001, p. 139) afirma que “uma
necessidade é uma condicdo insatisfatoria do consumidor, que o leva a uma
acao que tornard melhor tal condicdo”. Segundo Kotler e Keller (2012), ao
buscar atender necessidades dos consumidores uma empresa cria 0 que estes

percebem como valor. Sendo que, de acordo com o trecho citado a seguir, a
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percepcao do cliente € que determina se existe valor ou ndo em um produto ou

servico ofertado.

O Unico valor que a sua empresa sempre criara € o valor que vem
dos clientes — 0s que vocé ja tem ou os que tera no futuro. O sucesso
das empresas esta em obter, manter e expandir a clientela. Os
clientes sdo a Unica razdo para construir fabricas, contratar
funcionarios, [...] ou se engajar em qualquer atividade empresarial.
Sem clientes ndo h& negdcio. (KOTLER; KELLER, 2012, p. 129)

A partir dessa proposta, a qual traz o foco das atencdes principalmente
para o cliente, o estudo do comportamento deste em relagdo ao que ele
consome se torna imperativo. Esse comportamento pode ser definido como:
“atividade mental e fisica realizada por consumidores domésticos e comerciais,
que resulta em decisbes e acOes de pagar, comprar e usar produtos”
(CZINKOTA, 2001, p 138). O mesmo autor também explica a importancia de

estudar o comportamento do consumidor:

No novo século, entender o consumidor sera chave para o sucesso
nos negécios. E a primeira etapa para enfrentar os desafios do
excitante mundo dos negdcios. O estudo do comportamento do
consumidor fornece o conhecimento basico necessario para decisées
de negécio com sucesso (CZINKOTA, 2001, p. 145).

Ou seja, € necessario compreender o que € valor para o cliente, qual a
percepcao que ele tem do produto ou servigo ofertado. Para que se possa
entrar no mercado com alguma chance de sucesso. Neto e Luce (2015), ao
tratarem da dominacdo do mercado pelo controle do valor, afirmam que o
sucesso de uma empresa advém da capacidade de adicionar valor de forma
rentavel, bem como do propésito claro de fazé-lo. Mais do que isso, a
dominacdo de marketing necessita do controle absoluto do processo que

resulta no valor, o qual € o objeto real da transacao.

Este é criado através de um conjunto complexo de rela¢gdes, no qual se
encontram todos os atores envolvidos na transacgéao, direta ou indiretamente. O
dominio desse processo acaba por ser um fator de seguranca, através do qual
se adquire vantagem competitiva e estabilidade organizacional (NETO; LUCE,
2015).

Cabe aqui ressaltar que a proposta deste estudo ndo € dominar ou
monopolizar o mercado de artes marciais, mas sim compreender os clientes do

servico para que a escola em questdo melhor atenda a seu publico. Segundo
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os estudos e publicacbes observados, a melhor maneira de alcancar esse

objetivo é, de fato, estudando questdes como a percepcao de valor pelo cliente.

O valor percebido pelo cliente é a diferenca entre a avaliagdo que o
cliente potencial faz de todos os beneficios e custos relativos a um
produto e as alternativas percebidas. Ja o beneficio total para o
cliente é o conjunto de beneficios econdmicos, funcionais e
psicolégicos que os clientes esperam de determinado produto em
funcao de produto, pessoal e imagem. O custo total para o cliente é o
conjunto de custos que 0s consumidores esperam ter para avaliar,
obter, utilizar e descartar um produto incluindo os custos monetario,
de tempo, de energia fisica e psicolégico. (KOTLER; KELLER, 2012,
p. 131)

Kotler e Keller (2012) afirmam que, no quesito lucratividade do cliente, o
fator mais importante ndo é a lucratividade trazida por uma transacao
especifica, mas sim o fluxo de receita ao longo do tempo. Assim, o cliente mais
lucrativo € aquele com o qual se desenvolve uma parceria duradoura. De
acordo com Urdan e Urdan (2010), boa parte do processo de fidelizacdo esta
associada com o posicionamento, de modo a se diferenciar da concorréncia e
ocupar um espaco de destaque na mente do consumidor. N&do sendo apenas
uma questdo de marketing, o posicionamento deve ser reafirmado em cada

acao da empresa.

Construir o posicionamento junto ao segmento alvo depende de
guase tudo que a empresa faz perante os clientes atuais e potenciais
nele contidos. Tais medidas sdo agrupaveis nos quatro Ps de
marketing: produto, preco, praca e promoc¢do. (URDAN; URDAN,
2010, p. 404)

Por fim, e unindo os autores citados nesse referencial, Urdan e Urdan
(2010) afirmam que um posicionamento excelente é atingido quando ele
possibilita que o consumidor diferencie (da concorréncia) a marca, produto,
Servico ou organizacao em questdo. Isso € alcancado com uma oferta superior
a oferta dos concorrentes em aspectos criticos da decisdo de compra para o
mercado e segmento alvo. Assim, é necessario conhecer o cliente para se
posicionar e, através do posicionamento, construir uma relacdo duradoura e

lucrativa com o publico alvo.

Sob essa lente foi estudado o mercado para ensino de Kung Fu.
Atentando para as possibilidades oferecidas pela pratica e para as
caracteristicas do publico estudado, buscou-se compreender o que é valor para
os clientes desse servico e propor, como jA& mencionado, alternativas de

posicionamento de acordo com o mercado. No capitulo seguinte, o qual trata
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do método utilizado na presente pesquisa, serdo mostradas as etapas
galgadas para alcancar esses objetivos. O trabalho inicia com um estudo
exploratorio para compreensdo das caracteristicas gerais das empresas do
ramo e, em um segundo momento, estuda a percepcédo dos consumidores do

servico ofertado pela Escola Tigre de Fogo de Kung Fu.
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3 METODO

Cruzando algumas das referéncias estudadas (Solomon, 2011; Kotler e
Keller, 2012; Urdan e Urdan, 2010; e Czinkota, 2001), é possivel afirmar que o
posicionamento, a proposta de valor e o comportamento do consumidor
caminham juntos. Por isso, pretende-se compreender esse consumidor,
levantando quais caracteristicas do servigo sédo percebidas por ele e quais séo
mais valorizadas. A pesquisa foi feita com o intuito de estabelecer uma relacdo
entre essa percepcdo de valor pelo consumidor e as caracteristicas

demogréficas estabelecidas no referencial tedrico (idade, género e renda).

Assim, de posse desses dados, e apdés a devida andlise, possuir
fundamentacdo para propor alternativas gerais de posicionamento para
empresas que atuam nesse mercado. Por fim, de acordo com as
caracteristicas da escola estudada, torna-se possivel compreender quais
necessidades presentes nesse mercado ela pode (e deseja) suprir e quais

devem ser deixadas para outros negocios (do mesmo ramo, ou ndo).

A sequir, serdo descritos, em separado, o estudo preliminar (que buscou
compreender caracteristicas gerais do mercado percebidas pelos clientes
desse servico) e o estudo principal (que buscou compreender a percepcéo dos

clientes especificos da Escola Tigre de Fogo).
3.1 ESTUDO PRELIMINAR

Esse estudo teve como objetivo fazer um levantamento das
caracteristicas do servico (ensino de arte marcial chinesa) sdo percebidas
pelos praticantes de Porto Alegre. O ponto que definiu o formato que o estudo
tomou nesse primeiro momento foi, como ja observado anteriormente nessa
pesquisa, a caréncia de informacdes sobre o mercado de artes marciais.

Para suprir essa caréncia, foi necessario trabalhar de forma exploratdria.
Esse tipo de abordagem tem como principal objetivo ajudar a compreender o
problema enfrentado pelo pesquisador, segundo Malhotra (2010). O autor a

define como um método néao conclusivo, focado em gerar resultados
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preliminares para aumentar a familiaridade com o tema. Esse tipo de trabalho
acaba por ser qualitativo e com métodos bastante flexiveis.

Para tanto, foi utilizado o método conhecido como Rede de Repertorio,
ou Repertory Grid, advindo da Teoria dos Construtos Pessoais desenvolvida
por George Kelly em 1955 (DALLA; GONCALVES; MUNIZ, 2009). De acordo

com os autores, essa teoria:

Esta calcada na possibilidade de prever comportamentos de pessoas
em determinadas situagdes, a partir do entendimento mais detalhado
do sistema de construtos que elas utilizam quando da interpretacéo
do mundo ao seu redor (DALLA; GONCALVES; MUNIZ, 2009, p. 89).

O que os autores trazem (de acordo com a Teoria dos Construtos
Pessoais e aplicando a proposta da pesquisa) € uma forma de olhar o cenario
em questao de acordo com a percepc¢ao do publico a ser estudado Na presente
pesquisa, 0 método das Redes de Repertorio de Kelly foi utilizado da mesma
forma que por Victorazzi (2015), ou seja, uma dinamica de entrevista utilizando
cartas representando escolas de Kung Fu de Porto Alegre. A seguir, sera
explicado de que maneira esse método foi reproduzido e aplicado para atender
0s objetivos dessa pesquisa.

Para a producgéo das cartas, contou-se com o trabalho de levantamento
de dados secundarios principalmente pela internet. Nao foram contempladas
todas as escolas, considerando que algumas ndo possuiam site ou referéncia
clara de que ainda estavam em operacao. O levantamento de dados foi feito
até que se tivesse agrupado um numero de escolas suficiente para que fosse
possivel desenvolver a etapa de entrevistas, através do método de Redes de
Repertoério de Kelly.

Com um total de 16 escolas catalogadas no levantamento, estas foram
separadas em cartas que continham as informagfes dispostas conforme a
Figura 1 — Modelo de carta. A relagdo das 16 escolas, bem como as cartas
produzidas podem ser encontradas no APENDICE A — Escolas catalogadas em

cartas.
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Nome da escola

Nome do professor ou mestre responsavel

Sistemas ou estilos de Kung Fu praticados

Enderego completo da escola

Figura 1 — Modelo de carta (elaborada pelo autor)

As informacbes nas cartas foram dispostas da forma apresentada
(Figura 1 — Modelo de carta), de acordo com alguns critérios. O nome da
empresa foi colocado na parte superior, em negrito e em fonte maior, por se
tratar da informacdo mais relevante no momento em que o entrevistado fosse
manusear as cartas.

Logo abaixo o nome do mestre, professor ou responsavel pela escola.
Essa informacé&o foi colocada com o intuito de ajudar os praticantes a lembrar
de que escola a carta esta tratando. Muitos praticantes, em especial os mais
antigos poderiam ndo reconhecer o nome da escola, ou, como acontece com
frequéncia, academia de ginastica ou musculacdo que esta sedeando as
atividades de ensino de determinado professor no momento. Porém, o0 nome do
professor remete ao trabalho que ele realiza e poderia ajudar na identificacéo.

A linha seguinte também refere ao trabalho desenvolvido. No caso, ao
sistema ou estiio de Kung Fu praticado. Durante as entrevistas, 0s
entrevistados foram orientados a nado utilizarem essa linha como critério de
diferenciacdo das escolas. Como o principal objetivo era gerar variaveis para o
estudo seguinte (a respeito da escola Tigre de Fogo de Kung Fu), e essa
variavel ja era clara e percebida pelo pesquisador, diferenciar as escolas pelo
sistema de arte marcial trabalhado n&o seria produtivo para a pesquisa.

Além disso, a etapa seguinte foi feita com alunos da escola Tigre de
Fogo e sua percepcdo sobre as variaveis levantadas. Como a mudanca de
sistema desenvolvido dentro da escola ndo é uma possibilidade (pois
requereria cerca de 10 anos de estudo por parte do professor), desenvolver as
entrevistas da etapa seguinte sobre esse tépico ndo seria muito proveitoso

para o estudo de posicionamento (ou reposicionamento) proposto.
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A quarta e ultima linha da carta traz o endereco da escola respectiva.
Essa ultima informagdo € também uma tentativa de ajudar o entrevistado a
lembrar da escola e organizar seu pensamento durante a entrevista.

Uma dltima analise dos dados levantados nessa etapa foi feita durante a
etapa seguinte (aplicacdo do método das Redes de Repertério de Kelly). Como
explicado, essa relacao de escolas foi usada para auxiliar nas entrevistas sobre
a percepcao dos praticantes a respeito do mercado em que a escola Tigre de
Fogo de Kung Fu esta inserida. No primeiro momento das entrevistas, quando
0s respondentes manuseavam as cartas pela primeira vez, foi perguntado se
eles sentiam falta de alguma escola relevante. Caso a resposta fosse positiva e
0S entrevistados sentissem a falta de muitas escolas, a coleta de dados
secundarios precisaria ser refeita, bem como a elaboracéo das cartas.

Apenas o Entrevistado #5° relatou a que sentiu falta de duas escolas.
Essas, contudo, ndo se localizam em Porto Alegre, mas sim nos municipios de

Cachoeirinha e Alvorada, fugindo da limitagdo geogréfica do estudo.

3.1.1 Aplicacdo do Método das Redes de Repertorio de Kelly

De posse das cartas, iniciou-se a etapa de entrevistas, as quais
correram de forma individual e de forma ndo estruturada, como sugere
Malhotra (2010) para trabalhos exploratérios e qualitativos. Ou seja, por mais
que houvesse um método claro a ser seguido, nada impede que o entrevistador
faca ajustes e adapte a fim de obter uma informacdo de mais qualidade do
entrevistado. O que de fato foi feito em alguns momentos e sera exemplificado
em seguida.

O primeiro manuseio das cartas por cada entrevistado’ era para que
eles separassem as escolas que conheciam das que ndao conheciam. As nao
conhecidas eram retiradas da entrevista e as conhecidas eram embaralhadas
entre si e abertas, aleatoriamente, de trés em trés — como visto em Victorazzi
(2015).

® APENDICE B — Entrevistas com as cartas

’ Praticantes de Kung Fu de diferentes escolas e sistemas de treino, porém todos de Porto
Alegre. O objetivo era avaliar a percepcdo dessas pessoas de acordo com seu contato
individual como participante do mercado.
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Os respondentes foram orientados a agruparem duas das cartas e
separar a terceira pelo critério: “quais escolas vocé acha mais parecidas e por
qué?”. O contraste forga o entrevistado a manifestar uma caracteristica que ele
percebe nas escolas, a qual — de acordo com o visto em Dalla, Goncalves e
Muniz (2009) a respeito da teoria dos Construtos Pessoais de Kelly (de 1955) —
faz parte dos construtos através dos quais o entrevistado define e caracteriza o
ambiente que o cerca.

Cada entrevista seguiu até que as respostas fossem constantemente
redundantes (como indicador de saturacdo), passando para O proximo
entrevistado. A respeito da definicdo de saturacdo adotada para essa pesquisa,

tem-se o seguinte:

A avaliagdo da saturacao tedrica a partir de uma amostra é feita por
um processo continuo de andlise dos dados, comecgado ja no inicio
do processo de coleta. Tendo em vista as questdes colocadas aos
entrevistados, que refletem os objetivos da pesquisa, essa andlise
preliminar busca o momento em que pouco de substancialmente novo
aparece, considerando cada um dos tdpicos abordados (ou
identificados durante a andlise) e o conjunto dos entrevistados
(FONTANELLA; RICAS; TURATO, 2008, p. 20).

Retornando ao assunto das adaptacdes permitidas pelo formato nao
estruturado de entrevista. O Entrevistado #6, por exemplo, talvez em funcao da
idade, teve grandes dificuldades em comparar as escolas de trés em trés.
Assim, foram separadas as duas escolas que ele mais conhecia e pedido que
ele fizesse comparacdes entre as duas.

Outro exemplo de adaptacdo do método durante as entrevistas é a
manipulacdo das cartas pelo interlocutor, caso sentisse necessario. Em outras
palavras, quando um trio especifico de cartas que pudesse ser determinante,
na visdo do pesquisador, ndo aparecia, este podia simplesmente juntar essas
cartas e oferecer ao entrevistado para que fizesse a separagado de acordo com
o explicado anteriormente.

Essa etapa foi encerrada apds 6 entrevistas. O indicador de que o
meétodo tinha exaurido sua capacidade de contribuicdo para o estudo também
foi a saturacdo, como visto em Fontanella, Ricas e Turato (2008). Em outras
palavras, o penultimo entrevistado agregou muito pouco em relacdo aos
anteriores e o ultimo, menos ainda. Com essa etapa, foi encerrado o estudo do
mercado. As informacgfes obtidas em cada entrevista podem ser encontradas
no APENDICE B — Entrevistas com as cartas. J4 no APENDICE C -
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7

Caracteristicas percebidas pelos entrevistados € possivel encontrar a
compilacdo dessas informacdes (produzida pelo autor) e organizagcdo dos
pontos em forma de grandes temas. A se¢do a seguir trata do estudo principal

a respeito da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu.

3.2 ESTUDO PRINCIPAL

O estudo principal da presente pesquisa contou com dois trabalhos em
separado. O primeiro trata-se da coleta de dados a respeito da Escola Tigre de
Fogo de Kung Fu. Esses dados foram fornecidos diretamente pelo professor
Lee (gestor da escola) e podem ser encontrados, nessa pesquisa, no
APENDICE — Dados da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu. Essas informacdes
contribuem para a pesquisa ao que ajudam a compreender a situacdo atual da
escola (como numero de alunos, faturamento e horérios disponiveis para o
exercicio de outras atividades), o que auxiliara na construcdo da proposta de
posicionamento ao término da pesquisa.

O segundo trabalho do estudo principal trata de entrevistas em
profundidade realizadas com alunos da Escola. Como ja explicado, as
caracteristicas levantadas no estudo preliminar (através do método da Rede de
Repertério de Kelly), foram utilizadas para a construgcdo de um roteiro de
entrevista (0 qual pode ser encontrado, nessa pesquisa, no APENDICE E —
Roteiro de entrevista). Esse trabalho foi feito com o objetivo compreender como
os alunos da Escola Tigre de Fogo a avaliam em relacdo as caracteristicas
percebidas pelos praticantes de Kung Fu de Porto Alegre.

Tanto os dados da escola como as respostas dos entrevistados foram
usados para embasar a proposta final de como a Escola Tigre de Fogo deve se
moldar para melhor atender ao seu mercado alvo. A seguir, traz-se uma

descricdo mais detalhada dos dois trabalhos explicados a cima, nessa secéo.

3.2.1 Estudo dos dados da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu

Os dados aqui tratados foram fornecidos diretamente pelo professor Lee

em entrevista realizada no dia primeiro de novembro de 2017. Como ja
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mencionado, esses dados foram coletados com o intuito compreender a Escola
de Kung Fu estudada, fornecendo base para os passos seguintes da pesquisa.

Esses dados, os quais podem ser encontrados no APENDICE D —
Dados da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, permitiram que a avaliacdo de
posicionamento feita estivesse de acordo com as possibilidades da empresa.
Por exemplo, se tivesse ficado clara a necessidade de uma alteracéo estrutural
para atender a uma determinada fatia do publico, poderia ser vidvel ou nao
para a empresa fazer esse investimento. Dessa forma, a proposta de
posicionamento elaborada foi confrontada com a realidade encontrada nos

dados da empresa.

Primeiramente, de acordo com o observado no referido apéndice, pode-
se observar que a escola opera hoje em menos da metade da capacidade
encontrada em seu pico maximo de funcionamento (40 alunos hoje contra 100
alunos em 2012). A capacidade estrutural para mais atividades (tanto do
mesmo tipo, como atividades variadas) também fica evidente ao se observar a
grade de horarios. A escola tem ao menos uma sala livre na maior parte dos

horérios, algumas vezes duas.

Em termos de faturamento, a escola gera receita de R$9140,00 mensais
e isso seria menos da metade do que ela produziria se estivesse trabalhando
no mesmo ritmo do ano 2012 (pico de produtividade da empresa). Dessa
forma, por um viés pratico, um pouco da questdo desse trabalho acaba sendo
também compreender que decisGes poderiam ajudar a Escola Tigre de Fogo
de Kung Fu a retomar esse ritmo (mesmo que em longo prazo), uma vez que ja

se sabe que ela tem condicdes de fazé-lo.

Sobre a natureza das atividades realizadas e sua relacdo com o
faturamento da escola, se observou que por um lado o Kung Fu e o Tai Chi sé&o
geradores de receita mais constantes do que as modalidades de danca. Essas
tltimas tem comportamento mais influenciavel por questbes de sazonalidade,
bem como retragdo e expansdo do mercado. O Kung Fu e o Tai Chi, por outro
lado, captam alunos de maneira mais lenta. Muitos desistem cedo, por ndo se
identificarem com as exigéncias e recompensas da pratica. Contudo, os que se

identificam, tendem a ndo romperem o vinculo com a escola (mesmo que se



30

afastem temporariamente, seguem comparecendo aos eventos e

confraternizacdes e, por fim, acabam retornando a pratica).

A respeito de estrutura fisica da escola, foi observado que ela conta com
todo o equipamento necessario para a pratica do Kung Fu tradicional, mas
peca em possuir e fazer uso de equipamentos modernos como sacos de
pancadas e aparelhos de musculacdo. Para as praticas de danga, conta com
salas sonorizadas espaco limpo e bem iluminado. Além disso, a escola possuli
vestiarios e banheiros para ambos os sexos, duas salas desocupadas, uma
cantina, area de servico, equipamento para aula de mausica (guitarras,

amplificadores e violdes) e uma area de living bastante ampla.

Esses sdo os dados levantados na entrevista com o professor Lee,
gestor responsavel pela Escola Tigre de Fogo de Kung Fu. Os dados que nao
foram fornecidos diretamente pelo professor, foram observados pelo presente
pesquisador durante a entrevista com o professor e visita a escola. O output
dessa pesquisa de dados primarios sobre a escola e o output das pesquisas
sobre o mercado no estudo preliminar (dados secundarios e entrevistas em
profundidade através do método Rede de Repertdrio de Kelly) foram usados
para a elaboracdo de um roteiro de entrevista. Com esse roteiro foram
entrevistados alunos da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, para compreender
como, na percepc¢ao deles, a escola em que praticam pode ser avaliada nos
qguesitos e caracteristicas levantados anteriormente. Os detalhes sobre essa

etapa podem ser encontrados na secao seguinte.

3.2.2 Entrevistas com os alunos da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu

Essa etapa, como explicado anteriormente, tem como objetivo fornecer
os dados finais para concluir o presente estudo. Ela se baseou em entrevistas
em profundidade com alunos da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, com o
objetivo de avaliar a percepcdo que estes possuem a respeito da escola (nos
quesitos levantados no estudo preliminar). A proposta inicial para essa etapa
era de converter os dados anteriores em um questionario adequado a um
estudo quantitativo de carater conclusivo, permitindo a realizacéo inferéncias a

respeito da escola e das preferéncias dos praticantes (NIQUE; LADEIRA,
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2013). Ainda, também conhecendo o grau de significAncia da pesquisa,
determinar o quéo confiavel foi o output extraido do questionario aplicado.

Essa proposta foi abandonada em funcdo do tamanho da amostra
possivel de ser entrevistada. Uma vez que a escola ndo conta com alunos o
suficiente para certas abordagens quantitativas (MALHOTRA, 2010), estas néao
puderam ser realizadas. Assim, optou-se (novamente) por um método de
trabalho exploratorio qualitativo. Este é focado em contemplar com
profundidade algum tema e, segundo Nique e Ladeira (2013, p 71), “difere, em
principio, do quantitativo a medida que ndo adota um instrumental estatistico
como base do processo de analise do problema”. Ainda, tratando do tamanho

da amostra em relagdo ao método de trabalho escolhido:

Deve-se mencionar que o tamanho da amostra ndo é uma
preocupac¢do grande na abordagem exploratéria. (...) A preocupagao
da pesquisa exploratéria esta na escolha de quem ir4 participar da
pesquisa e no tipo de informacdo que sera encontrada (NIQUE;
LADEIRA, 2013, p. 67).

Seguindo essas orientacdes, elaborou-se ndo um questionario, mas um
roteiro de entrevista. Este foi baseado no output do estudo preliminar,
buscando abranger ao maximo as caracteristicas levantadas pelos
entrevistados através do método de Redes de Repertério de Kelly. Esse roteiro

pode ser encontrado, nessa pesquisa, no APENDICE E — Roteiro de entrevista.

Em relacdo a amostra, tentou-se abordar um grupo variado de pessoas
gue abrangesse diferentes faixas etarias, homens e mulheres igualmente, e
representantes das cinco faixas de renda trazidas no final do roteiro de
entrevistas. Ficou-se limitado, contudo, as pessoas que estavam presentes
(durante a semana em que o pesquisador visitou a Escola Tigre de Fogo de

Kung Fu com esse objetivo) e se disponibilizaram a participar das entrevistas.

A maneira como os dados foram organizados se encontra no APENDICE
F — Entrevistas na Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, ultimo apéndice da
presente pesquisa. Em suma, as observagbes foram separadas em opinides
nas quais os entrevistados demonstraram concordancia e opinides nas quais
os entrevistados demonstraram divergéncia. Isso foi feito buscando alcancar
um dos objetivos especificos do trabalho (avaliar como caracteristicas pessoais
podem influenciar na percep¢do do posicionamento). Considerando que as

opinides concordantes n&o contribuiriam para alcancar esse objetivo, elas
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foram separadas das discordantes, as quais foram tabeladas e analisadas
(superficialmente) no referido apéndice, o qual é encerrado com um resumo

das conclusdes a respeito dos entrevistados e suas opinides.

Na secdo seguinte, se discorrera a respeito das conclusdes e
observacdes a respeito da analise desses dados, bem como o quanto eles
ajudaram no alcance dos objetivos propostos. Por fim, nas consideragdes
finais, serd proposto o posicionamento para a Escola Tigre de Fogo de Kung
Fu, de acordo com a analise dos dados obtidos no decorrer da presente

pesquisa.
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4 ANALISE DE DADOS

Através desses quatro momentos de coleta de dados (uma pesquisa de
dados primarios, uma pesquisa de dados secundarios, duas pesquisas
exploratdrias qualitativas em formato de entrevistas individuais), agrupou-se as
informagdes que foram utilizadas para alcancar os objetivos propostos para
essa pesquisa. A seguir, sera apresentada a andlise desses dados.

Quanto aos dados obtidos e trabalhados no estudo preliminar, sua
analise foi apresentada na propria secédo que explica o0 método utilizado nessa
etapa (3.1. Estudo preliminar) bem como nos apéndices aos quais ela refere.
Ja quanto ao estudo principal, uma vez que ele conclui a pesquisa, a sua
analise sera trabalhada nessa secéo. Essa analise iniciara com as observacoes
feitas quanto a Escola Tigre de Fogo de Kung Fu de acordo com as
informacdes fornecidas pelo professor Lee. Em seguida, sera feita a analise
das informac6es colhidas através das entrevistas com os alunos da escola.

Primeiramente, observou-se que a escola se encontra em um periodo de
dificuldades, contando com menos da metade do numero de alunos que tinha
no ano de 2012 (melhor ano da escola, segundo o professor Lee) num
somatorio dos praticantes de Kung Fu, Tai Chi e todas as outras modalidades
gue ndo arte marcial. Hoje conta com horarios livres nas salas principais,
espacos ociosos (que antigamente eram usados para aulas de musica) e um
faturamento mensal de pouco mais de R$9000,00.

A escola divide a utilizacdo das duas salas ativas entre préatica de arte
marcial (Kung Fu e Tai Chi) e aulas de danca (ministradas por outros
professores com acordos locacdo e divisdo de receita com a escola). De
acordo com o professor Lee, os alunos de arte marcial da escola tem um
comportamento mais constante do que os de danca. Além disso, como ele
préprio ministra as aulas, ndo ha divisdo da mensalidade com o professor
parceiro (como acontece na modalidade Danca de Saldo), por exemplo. Por
esses motivos, seria preferivel ocupar a escola apenas com arte marcial em
100% de sua capacidade. Contudo, ndo ha alunos o bastante para isso e, caso
houvesse, o professor precisaria de mao de obra extra para ensinar

(considerando as duas salas e que a escola funcionaria de segunda a domingo
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das 8h30 as 21h30). Assim, em um caso de grande sucesso da escola, seria
necessario um ou mais instrutores remunerados. O que ndo seria problema,
considerando o maior faturamento e que a escola ja tem alunos em nivel de
instrutor caso precise. Mais informacdes a respeito da escola podem ser
encontradas, nessa pesquisa no APENDICE D — Dados da Escola Tigre de
Fogo de Kung Fu, onde as informacfes foram organizadas em tabelas para
rapida conferéncia e auxilio na compreensao da pesquisa.

A respeito da etapa seguinte, entrevistas utilizando o roteiro presente no
APENDICE E - Roteiro de entrevista, foi feita a andlise qualitativa das
gravagOes dos 11 entrevistados. Primeiramente trabalhou-se decupando as
entrevistas e anotando as informagdes trazidas por cada aluno em um
formulario que continha formato semelhante ao do roteiro. Em funcdo do
volume em péaginas do documento que esse trabalho gerou, ele néo foi
colocado em apéndice algum dessa pesquisa. Contudo, as observacoes feitas
ap6s analisar esse documento estdo em APENDICE F — Entrevistas na Escola
Tigre de Fogo de Kung Fu.

Como explicado no referido apéndice, bem como na secéo referente ao
método dessa pesquisa, as opinibes convergentes e divergentes foram
apresentadas em separado. Isso foi feito para que se possa analisar as
opinides divergentes de acordo com as caracteristicas do publico, tentando
encontrar padrdes de comportamento diferentes em relacdo a arte marcial
chinesa para cada caracteristica demografica dos respondentes (entre as
escolhidas de acordo com o referencial teérico).

Em verdade, o primeiro objetivo especifico da presente pesquisa era
compreender o comportamento e a percepcao de valor do consumidor desse
servico de forma geral. Em seguida, tratar especificamente de género, idade e
renda como caracteristicas dos entrevistados e a percep¢do que eles tém
guanto ao servico prestado pela escola.

Por fim, gerar alternativas de posicionamento para escolas de Kung Fu e
uma proposta de posicionamento especifica para a Escola Tigre de Fogo de
Kung Fu. Esses dois pontos serdo abordados nas consideracdes finais dessa
pesquisa.

O que se pbdde perceber, de acordo com as respostas dos alunos da

Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, é que o motivo mais forte para a escolha da
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escola em que vao iniciar a pratica é conveniéncia de lugar. De modo que,
apos criarem um vinculo com a escola, isso nao faz tanta diferenca; mas,
inicialmente, eles procuram a que se localize mais perto do local onde residem.

Dentre os motivos pelos quais praticam Kung Fu, todos afirmaram que
viam a arte marcial como uma alternativa mais completa para a academia. O
desenvolvimento de outras capacidades além da fisica também apareceu em
todos os casos (trazidas pelos entrevistados como autocontrole, autoconfianca,
equilibrio emocional e foco). Alguns entrevistados expressaram isso citando
que buscam o Kung Fu para alcangarem “desenvolvimento fisico, mental e
espiritual”’, como colocou o Entrevistado H. Até mesmo o fato de o “clima”
(como alguns entrevistados definiram) ser diferente do de academia foi
considerado um ponto positivo da escola.

Outro ponto comum refere a importancia que os entrevistados deram
para a questdo das relagbes entre alunos, sendo um determinante para uma
boa experiéncia na escola. Nesse aspecto se encontra uma das melhores
avaliacdes da escola estudada por seus alunos. Elogiaram a cooperacao entre
colegas alguns até mesmo se tornaram amigos fora da escola, participando
juntos de atividades né&o relacionadas ao Kung Fu.

Outro ponto que ficou claro é a confianca e credibilidade que os
entrevistados atribuem a pratica que desenvolvem dentro da escola,
percebendo os resultados em si préprios. Isso foi percebido em uma pergunta
feita com o objetivo de entender o que falta na escola, na opinido dos
entrevistados. A questdo estd marcada como “pergunta final” no roteiro de
entrevistas e questiona a respeito de o que faria as pessoas que o entrevistado
conhece tentarem praticar Kung Fu. Todas as respostas carregavam, de
alguma forma, a ideia de que bastava que se mostrasse a essas pessoas 0S
beneficios da prética. Ou, citando o Entrevistado F, “eu mostraria como eu era
antes e como eu sou hoje”.

Nos pontos divergentes, se percebeu interesses diferentes em relagao
ao que mais gostam de praticar dentro do curriculo do sistema (apesar de
todos afirmarem que nao excluiiam nenhuma énfase do treino, nem se
dedicariam especificamente a alguma modalidade). Também apareceram
opinides divergentes a respeito de eventos externos e internos que mais

gostariam de participar. As respostas ficaram entre eventos sobre cultura
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chinesa, campeonatos e oficinas e cursos de técnicas fora do curriculo do
sistema.

Nesses casos, ndo se pode afirmar que haja diferenca de
comportamento e preferéncias dos praticantes em funcdo de idade, género e
renda. Em verdade, essas caracteristicas demograficas (levantadas no inicio
do estudo) ndo foram fatores de grande diferenciacdo nas respostas dos
entrevistados.

Percebeu-se, contudo, uma tendéncia masculina a se interessar por
praticas de luta. Nao ficou evidente (talvez pelo baixo nimero de mulheres
respondentes) uma tendéncia feminina quanto as questdes levantadas. Uma
das entrevistadas (Entrevistado K) falou sobre inseguranca que percebe em
mulheres ao procurarem uma arte marcial para praticar. Segundo ela, se tem
uma expectativa da relacdo com os colegas homens ser desagradavel e o
ambiente ser hostil a presenca feminina. Chegou a sugerir que se montassem
turmas para mulheres na escola. A entrevistada afirmou que ela ndo sente falta
disso para ela, pois depois que conheceu a escola essa imagem (uma espécie
de pré-conceito) foi desmistificada, mas outras mulheres se encorajariam para
iniciar a pratica se houvessem turmas femininas.

Uma dltima tendéncia de comportamento, oriunda das caracteristicas
demograficas estudadas, parece ser uma preferéncia por treino de formas por
praticantes que iniciaram no Kung Fu antes dos 19 anos. N&o foi possivel
determinar com certeza o motivo dessa tendéncia, mas, como palpite do
pesquisador, € possivel que seja em funcdo do alto grau de exigéncia dessas
técnicas, as quais foram elaboradas em épocas que as pessoas iniciavam na
pratica do Kung Fu ainda criancas (uma explicacdo mais longa a respeito
desse assunto se encontra no APENDICE F — Entrevistas na Escola Tigre de
Fogo de Kung Fu).

Feitas as analises a cima, na se¢do seguinte serdo trabalhadas as
alternativas de posicionamento para empresas que atuam nessa area. Em
seguida, exposta uma proposta de posicionamento para a Escola Tigre de
Fogo de Kung Fu. Por fim, uma leitura geral das conquistas e limitacbes dessa
pesquisa, deixando sugestbes para que pesquisas futuras aprofundem o

conhecimento dessa area.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

De acordo com a amostra levantada, se percebeu algumas divergéncias
entre os interesses dos praticantes. A partir dessas divergéncias, se pbde
propor alguns posicionamentos para escolas de Kung Fu assumirem. O
primeiro deles, mais evidente, é o focado em prética de luta. Apesar de ser um
espaco bastante explorado pelas as artes marciais, o enfoque em luta ndo tem
sido comum nas escolas de Kung Fu. A escola que decidir trabalhar dessa
forma (de acordo com as respostas obtidas nessa pesquisa) estara trabalhando
com um segmento do mercado no qual o publico masculino é mais presente do
que o feminino. Ainda dentro do enfoque em luta, pode-se trabalhar mais
voltado para campeonatos de luta ou para a defesa pessoal.

Outra possibilidade seria criar um servico voltado para o publico
feminino. Nao necessariamente uma escola s6 para mulheres, mas, como
sugerido em uma das entrevistas, montar uma turma com essa proposta. Para
colocar em termos usados em administracdo, seria uma espécie de subproduto
da marca. Isso poderia ser inserido de algumas formas dentro de uma escola.
Por exemplo, convidando as alunas mulheres ja praticantes para uma aula
extra (ndo cobrada), e explicar o objetivo de estar constituindo essa turma.
Isso, mesmo para a Escola Tigre de Fogo, € algo extremamente viavel,
considerando os horérios livres e que a escola jA conta com mulheres
praticantes.

Pela experiéncia do pesquisador, ndo parece viavel a alternativa de
constituir uma escola de Kung Fu apenas para o publico feminino. Contudo,
mais analises a respeito do mercado precisariam ser feitas antes de concluir
algo a respeito dessa ideia.

O posicionamento como espaco de saude e desenvolvimento pessoal é
outra alternativa que aparece. Esse, de todos 0s propostos nessa secao € o
mais préximo do que se vé na atualmente na escola estudada. Todos os
entrevistados avaliaram muito positivamente a Escola Tigre de Fogo nas
caracteristicas a esse respeito. Em verdade, de acordo com alternancia de
enfoques do kung fu ao longo do tempo (como explicado na sec¢éo 2.1 Ensino

do Kung Fu no mercado de servicos, localizada no referencial tedrico dessa
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pesquisa), essa proposta faria bastante sentido. Foi visto que, de acordo com
as referéncias histéricas apresentadas nessa secao, a pratica do Kung Fu em
tempos de paz tende a ser voltada para esse tipo de énfase.

Outra possibilidade é o desenvolvimento de um espaco cultural tematico
chinés, dentro do qual acontecem varias atividades e, dentre elas, a pratica do
Kung Fu. Um dos entrevistados mencionou que possui grande interesse em
Danca do Ledo (uma espécie de danca folclorica chinesa). Esse
posicionamento poderia contar com apoio de 6rgdos como o Instituto Confucio
localizado na UFRGS, por exemplo.

Por fim, como posicionamento proposto para a Escola Tigre de Fogo de
Kung Fu, ap@s analise de todas as informacdes coletadas para a pesquisa, se
sugere que a escola coloque no mercado como um espaco de inclusdo através
da cultura chinesa, ou através da pratica da arte marcial chinesa. Isso faria uso
de algumas das caracteristicas mais bem avaliadas pelos entrevistados (como
relacionamento entre colegas, avaliagbes positivas sobre ambiente e “clima”
dentro da escola) e aproveitaria um nicho no qual alguns dos entrevistados ja
mostraram interesse (cultura chinesa). Ainda, sendo um espaco de inclusédo, as
pessoas que estdo nele tendem a gerar lagos. Isso tende a aumentar as
chances de permanéncia do aluno na escola. Nao descartando a possibilidade
de se desenvolver dois subprodutos da escola: uma turma de luta e uma turma
para mulheres.

A respeito das limitacbes do estudo, pode-se dizer que uma pesquisa
guantitativa teria agregado maior embasamento a esse trabalho. Para estudos
futuros, fica a sugestdo de trabalhar um questionario a ser aplicado em
diversas escolas de Kung Fu, para compreender a avaliagdo de relevancia e de
satisfacdo do praticante de porto alegre em relacdo a cada variavel. Com isso,
seria possivel compreender o mercado de forma mais confidvel e ndo apenas a
situacdo de uma escola especifica em relacdo ao seu cliente ja cativado. Esse
estudo serve como base para uma pesquisa desse tipo, uma vez gque ja
elencou as variaveis percebidas, restando o trabalho de elaboragéo e aplicagéo
do questionario quantitativo em diversas escolas.

Também se poderia extrapolar o ambito do Kung Fu, trabalhando o tema
em diversas artes marciais. Seria necessaria uma amostra maior, trabalhada

com programas especificos para analise de dados.
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Por fim, esse estudo foi proposto para iniciar um movimento de trabalhar
cientificamente a inser¢cdo das artes marciais (em especial o Kung Fu) no
mercado. Acredita-se que, por mais que néo tenha sido completamente bem
sucedido, em relacdo ao que se esperava do projeto inicial, ele obteve um bom

desempenho em relacdo aos objetivos que se propds a alcancar.
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APENDICE A — ESCOLAS CATALOGADAS EM CARTAS

O levantamento de dados a respeito de escolas de Kung Fu presentes
em Porto Alegre, por ter usado principalmente a internet como ferramenta, se
deparou com a dificuldade de saber quais informacdes estavam atualizadas a
respeito do trabalho realizado em cada escola ou academia. Algumas escolas
encontradas ja tinham mudado de endereco, ou estavam sob o cuidado de
outro professor.

Por fim, se pdde reunir 16 escolas e academias onde se praticam
diferentes sistemas de Kung Fu. A distribuicdo das informacfes sobre essas
escolas foi feita da forma como ilustra a figura 1, de acordo com 0s motivos
explicados no item 3.1 ESTUDO PRELIMINAR. A baixo, a relacdo dessas
escolas, com as informacdes ja distribuidas da forma como foram
apresentadas aos entrevistados na primeira etapa de entrevistas (como
explicado no item 3.1.1 Aplicacdo do Método das Redes de Repertério de
Kelly).

Academia Ducorpo Academia Trés Tesouros
Marcelo Francga Rodrigo Leitéo
Wing Chun Wing Chun e Tai Chi
R Liberal, 3415 - Cavalhada R Otto Niemeyer, 3251 - Cavalhada
Academia Impacto Academia Oriente
Milton Fonseca Rafael Beltrame
Shaolin do Norte, Tai Chi, Shuai Jiao e Sanda Shaolin do Norte e Tai Chi
Av Ipiranga, 3960 - Jardim Botanico Av. Protasio Alves 3240 - Petrdpolis
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Centro Cultural Chinés
Sérgio Queiroz

Kung Fu, Tai Chi e Chi Kung

R General Lima e Silva, 736 - Cidade Baixa

Centro Cultural Tao
Adriano d’Avila

Tai Chi, Hung Gar, Chi Kung e Ba Gua

R Coronel Genuino, 202 - Centro

Academia Equilibrio
Roberto Pedroso

Shaolin do Norte e Tai Chi

R Itararé, 54 - Passo da Areia

Nucleo de Arte e Danga
Christian Iranzo

Garra de Aguia e Tai Chi

Av Wenceslau Escobar, 2190 -Tristeza

O Ginasio
Jonas Mallmann

Garra de Aguia

R da Republica, 433 - Cidade Baixa

BaoWei Artes Orientais
Roberto Pedroso

Shaolin do Norte e Tai Chi

Av Benjamin Constant, 1538 - S3o Joao

Academia Sino-Brasileira de Kung

Fu
Jorge Jung

Shaolin do Norte e Tai Chi

Marechal Floriano Peixoto, 72 - Centro

Equipe Jodo Guedes
Joao Guedes

Sanda, Shaolin do Norte, MMA e Tai Chi

Av Bento Gongalves, 1206 - Partenon

Escola Sino-Gaucha
Julio Jacobi

Shaolin do Norte e Tai Chi

Ginasio Tesourinha, Av Erico Verissimo, S/ n2 - CB

Wugong Kwonn
Alexandre Trindade

Wing Chun, Escrima Filipina e Tai Chi

R Padre Tomé, 200 - Centro
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Triade Arte Marcial
Roberto Marinho

Wing Chun e Tai Chi

Av Osvaldo Aranha, 506 - Bom Fim

Academia Prolife
Marcelo Franca

Wing Chun

R Eliza Tevah, 111 - Hipica
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APENDICE B - Entrevistas com as cartas

Aqui estédo relatadas as informacdes extraidas das entrevistas realizadas
utilizando as cartas apresentadas no APENDICE A e de acordo com o método
explicado no item 3.1.1 Aplicagcdo do Método das Redes de Repertorio de Kelly.
O nome dos entrevistados foi omitido, mantendo apenas os dados sobre o nivel
de experiéncia em Kung Fu, bem como a relacdo que cada um tem com a
pratica (professor, aluno).

O objetivo dessas entrevistas foi a obtencao de variaveis, baseadas nas
caracteristicas percebidas pelos praticantes de Kung Fu a respeito das escolas
que conheciam. Foram 6 entrevistados, no total. Esse apéndice apresenta o
quadro de entrevistados (que resume os dados a respeito de cada um) e, em

seguida, a relacdo de caracteristicas percebidas por eles (separadamente).

Idade Sexo LEL Dol Status
de KF [anos)

Entrevistado #1 31 Masc. 15 Professor iniciante
Entrevistado #2 45 Masc. 25 Professor experiente
Entrevistado #3 33 Fem. 1 Aluno iniciante
Entrevistado #4 26 Fem. B Aluno experiente
Entrevistado #5 a0 Masc. 20 Professor iniciante
Entrevistado #6 8 Masc. 3 Aluno iniciante

Entrevistado #1 - Professor iniciante
31 anos de idade.
15 anos de prética de Kung Fu

Professor ha menos de 1 ano

1) Diferenca entre métodos de ensino das escolas.

2) Proximidade com o mestre da familia (participacdo, presenca do
mestre).

3) Escola possui professores certificados ou néo.

4) Estritamente Kung Fu ou nao.

5) Sistemas internos e externos.

6) Enfoque na luta/ Tao Lu/ filosofia.

7) Giro dos alunos na escola.

8) ldade do professor, modernidade e métodos do ensino.
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9) Tipo de piso, espaco na sala.

10)Central na cidade.

11)Facilidade para estacionar.

12)Estrutura para musculacéo

13)Facilidade de acesso por 6nibus.

14)Estrutura pura para arte marcial ou mista para arte marcial, terapia,
saude.

Entrevistado #2 — Professor experiente

45 anos de idade

25 anos de préatica de Kung Fu

Professor ha 15 anos

1)
2)
3)
4)
5)
6)

7
8)

9)

Enfase do trabalho praticado (foco em luta ou filosofia, vérios tipos de

trabalho ou apenas 1).

Posicionamento geografico na cidade: mais ou menos central.

Caracteristicas do ensino (sulista ou nortista)

Maneira como se apresenta para 0 mercado (nome usado): centro,

academia, escola.

Nome: Academia traz o aspecto fisico, Escola Trés tesouros traz o

aspecto de Riqueza...

Escolas mais antigas ou mais jovens (questao do renome)

Mais alunos formados, familia maior.

Kung fu tradicional ou moderno.

a. Quem pratica e ensina KF tradicional precisa agregar significado

e bagagem ao treinamento, o KF moderno precisa agregar
emocao, ou caracteristicas mais rasas.

Ensino separado de técnicas especificas (turma de luta, turma de

acrobacia, turma de Tao Lu)

10)Idade da escola (geracao do mestre).

11)Caracteristicas do sistema de ensino (sulista, nortista ou misto).

Entrevistado #3 — Aluna iniciante
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33 anos de idade

Menos de 1 ano como aluna

1) Sistemas diferentes.

2) Ja conhece ou ndo o professor que da aula (referéncias sobre o trabalho
dele)

3) Estrutura interna: Quadros e armas na parede (decoragao padrao de
escola de Kung Fu); ou mais limpo (Decoracao e estrutura de academia

de ginastica).

Entrevistado #4 — Aluna experiente
26 anos de idade
8 anos de pratica de Kung Fu

N&o pratica mais

1) Existéncia de treinamento de contato (luta) e quanto do treino é baseado
nisso.

2) Treinamento para competicao.

3) Professores amistosos.

4) Formacéao do professor em educacao fisica.

5) Professores que dao ou ndo importancia para tradicédo e linhagem.

6) Professor experiente e iniciante

7) Desenvolve trabalho de Tai Chi junto com o sistema ou néo.

8) ldade do professor (ndo de treino, idade mesmo).

9) Hierarquia familiar ou ndo (tradicional e moderno).

10)Escolas jovens ou ja consolidadas.

Entrevistado #5 — Professor iniciante
40 anos de idade

20 anos de pratica de Kung Fu
Menos de 1 ano como professor
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Obs. 1: Focou quase todas as analises na visdo que se tem sobre 0s
professores, nas relacbes familiares, relacdes construidas com o tempo de
ensino, participacdo em campeonatos, etc. Em outras palavras, algo como
“‘esse é bom, pois confio no trabalho de colegas que conhecem e confiam no
trabalho desse professor”.

Obs. 2: Sentiu falta de duas escolas entre as cartas que lhe foram
apresentadas. Essas, contudo se localizavam nos municipios de Alvorada e

Cachoeirinha, fora da area estudada nessa pesquisa.

1) Professores que se relacionam bem

2) Alunos de colegas dele.

3) Reconhecimento entre professores.

4) Validade do sistema que o professor ensina.

5) Credibilidade atribuida pelos professores da area.

6) Professor estudioso, busca de conhecimento, comportamento
catedratico.

7) ldade dos professores.

8) Professores da mesma familia ou familias diferentes.

9) Participacdo em campeonatos, Kung Fu moderno ou tradicional, foco na
competicao.

10)Engajamento na cena ou ndo (ensino isolado, sem patrticipar de

competicdes de Kung Fu, eventos de rua).

Entrevistado #6 — Aluno iniciante
8 anos de idade

3 anos de pratica de Kung Fu

1) Tipo de treinamento e acompanhamento do professor durante o treino.
2) Espaco de living fora da sala de aula.

3) Tamanho da sala de aula.

4) Armas e decoracao voltadas para o Kung Fu.

5) Numero de salas de aula dentro da escola.
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Essas variaveis caracteristicas foram comparadas e compiladas em uma
lista Unica que contempla todas as caracteristicas levantadas pelos 6
entrevistados. Essa lista se encontra no APENDICE C — Caracteristicas

percebidas pelos entrevistados.



APENDICE C - Caracteristicas percebidas pelos entrevistados

A comparacdo entre as respostas oferecidas por cada entrevistado
(como mostradas no APENDICE B — Entrevistas com as cartas) possibilitou
que estas fossem agrupadas, quando tratassem de questdes semelhantes, e
até suprimidas, quando tratassem da mesma caracteristica (mesmo que

colocadas de forma diferente pelos entrevistados). Para auxiliar na organizacao

das informac0es, as caracteristicas foram agrupadas da seguinte forma:

1) Método de ensino e aprendizado do mestre;

2) Tradicdo, familia e hereditariedade;
3) Credibilidade;

4) Conteudo ensinado e proposta da organizacao

5) Caracteristicas fisicas; e

6) Participacdo na cena local.

A seguir, uma lista final que apresenta a compilagcdo das informacdes

bem como a separacao delas nos grupos propostos.

METODO DE ENSINO E APRENDIZADO DO MESTRE

1) Ensino:

a.

Sl R i

33.—_7¢‘.—'.—'

Luta

Katis (formas de méo e armas)

Kung fu interno e/ou externo

Treino com armas

Treino coletivo ou isolado

Velocidade de evolucédo do aluno

Tempo entre niveis iniciante, intermediario, e avancado
Métodos tradicionais ou modernos (treinamento funcional, por
exemplo)

Percepcao de aplicabilidade pelo aluno do que é ensinado
Separacgéao entre modalidades

Kung fu sulista ou nortista

Kung fu tradicional ou moderno

. Professores amistosos
. Tipos de acompanhamento do treino do aluno pelo professor

2) Aprendizado do mestre:
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Fontes estritamente dentro do Kung Fu

Fontes externas (outras artes, universidade, fisioterapia)
Formacao do professor em educacéo fisica

Professor estudioso, comportamento catedratico

oo o

TRADICAO, FAMILIA, HEREDITARIEDADE

1)
2)

3)
4)
5)
6)
7)
8)

9)

Proximidade com o mestre da familia (acima do professor responsavel
pela escola).

Professor ligado a uma familia (semelhante a questéo 1 de
CREDIBILIDADE)

Giro dos alunos

Experiéncia do professor

Escolas mais antigas ou mais jovens

Tamanho da familia (nimero de alunos formados)

Geracao do mestre/professor responsavel

Professores que dao ou ndo importancia para tradicédo e linhagem.

Tradicdo da escola reconhecida no meio

CREDIBILIDADE

1)
2)
3)
4)
5)
6)

Escola possui professores certificados ou n&o
Experiéncia do professor

Escolas mais antigas ou mais jovens

Aluno conhece ou néo o trabalho do professor
Formacéao do professor em educacao fisica

Validade do trabalho desenvolvido pelo professor/escola

CONTEUDO ENSINADO E PROPOSTA DA ORGANIZACAO

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7
8)

Estritamente kung fu
Estritamente artes marciais
Academia de musculacédo e artes marciais
Academia de danca, artes marciais, ginastica, musculacao, etc.
Pilates, fisioterapia, etc..
Kung Fu interno e/ou externo
Treinamento para competicao
Posicionamento

a. Academia
Centro cultural
Centro de artes marciais
Saude
Local para crescimento pessoal
Local para meditacao

~®oaoo0C



CARACTERISTICAS FISICAS
1) Caracteristicas internas

a.

~®oaoo0CT

g.
h.

Tipo de piso
Equipamentos
Espaco de living fora da sala de aula.
Quantidade de salas de aula.
Tamanho das salas de aula
“Decoracgao” tradicional
i. N&o é bem decoracdo o termo. E mais estrutura e
disposicao tradicional, com armas na parede, foto dos
mestres e outras coisas simbolicas para o kung fu.
Estrutura para arte marcial ou mista para saude e fisioterapia
Estrutura para musculagéo

2) Caracteristicas externas

a.
b.
C.

Facilidade de acesso por 6nibus
Posicdo na cidade (central ou afastada)
Facil de estacionar ou ndo

PARTICIPACAO NA CENA LOCAL

1) Competicdes

2) Relacionamento entre professores

3) Participacdo em eventos de rua e demonstracdes

4) Engajamento na cena, federacao de KF, divulgacdo do KF
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Essa lista, com o auxilio dos dados primarios fornecidos pela Escola

Tigre de Fogo de Kung Fu (apresentados no APENDICE D — Dados da escola

Tigre de Fogo de Kung Fu), possibilitou a elaboracdo de um questionario, o

qual foi aplicado aos alunos da escola em questdo para compreender a

percepcéo dele a respeito da organizacdo, bem como o que eles esperam da

pratica da arte marcial. Essas informacdes foram usadas para fazer a avaliacao

de posicionamento proposta nos objetivos da pesquisa, de acordo com o

embasamento exposto no referencial tedrico.
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APENDICE D - Dados da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu

Os presentes dados foram fornecidos diretamente pelo professor Lee® —
gestor responséavel pela Escola Tigre de Fogo de Kung Fu — em entrevista. O
entrevistado preferiu ndo fornecer informagc6es da matriz de custos e dados a
respeito da situacao financeira da empresa. Forneceu, contudo, valores dados
a respeito das fontes de faturamento. A seguir, encontram-se as informacdes
obtidas na entrevista.

A escola possui um total de 350m2 de area util. Desse espaco, 200mz?
séo divididos em duas salas de aula e 150m? correspondem a recepgao, living,
banheiros, copa, vestiarios, sala da administracdo, area de servico e uma sala,
anteriormente dedicada a aulas de mdusica (atualmente utilizada como
almoxarifado). Quanto a equipamentos e estrutura, a escola dispde de tatames,
alvos para préatica de golpes, armas para treino das técnicas e um peqgueno
conjunto de pesos e itens para prética especifica de fortalecimento.

Ainda, ambas as salas de aula dispde de sonorizacéo propria, e a sala
de musica dispde de amplificadores, violGes e guitarras. Nao ha estrutura para
praticas de musculacao, pilates e outros trabalhos que exijam equipamento
especifico.

A respeito da utilizacdo do espaco de aulas, a tabela a seguir mostra os
horarios de aula disponiveis atualmente para a pratica de Kung Fu e Tai Chi
(aulas ministradas pelo professor Lee). Em seguida, sera mostrado como essas

atividades contribuem para a geracéo de receita para a escola.

KUMNG FU e TAI CHI
Seg Ter Qua Qui Sex Sab Dom
8h30 TAI CHI TAI CHI
9h30 KUNG FU
10h30 KUNG FU
11h30 KUNG FU
16h30 KUNG FU (KUNG FU (KUNG FU :KUNG FU
18h30 KUNG FU (KUNG FU :KUNG FU :KUNG FU
15h30 KUNG FU KUNG FU
20h30 KUNG FU KUNG FU

Como mostra a tabela, e de acordo com o professor Lee, 0os horarios

mais procurados por alunos sdo no turno da noite de segunda a quinta. Esses

& Nome ficticio.
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horérios sdo ocupados principalmente por alunos adultos. Ja os horarios a
tarde e pela manha (de Kung Fu) contam com alunos mais jovens e até publico
infantil. Os horarios de Tai Chi, além de contarem com poucos alunos,
trabalham com uma faixa etaria especifica (acima de 40 anos).

Num total, sdo 40 alunos ativos no momento (em novembro de 2017,
somando as modalidades Kung Fu e Tai Chi). A escola ja contou com mais de
100 alunos ativos nessas modalidades (no ano de 2012) e, segundo o
professor Lee, vem enfrentando os efeitos da atual crise econdmica brasileira.
O professor também afirma que o mesmo pode ser percebido em outras
escolas e academias, e se considera em situacdo mais sélida que a maioria
dos outros players do mercado em funcdo do seu tempo de atuacdo e outras
caracteristicas do negocio (como qualidade do espaco disponibilizado e a
possibilidade de utilizar a segunda sala para outras atividades geradoras de
receita).

Em termos de receita, esses 40 alunos contribuem para a escola através
de 3 faixas de preco, se acordo com o numero de vezes praticadas na semana.
Contudo, 80% dos alunos se encontram na faixa central de preco.

1) Uma vez por semana: R$150,00

2) Duas vezes por semana: R$180,00

3) Trés ou mais vezes por semana: R$205,00

Os 20% restantes se dividem igualmente entre a faixa de uma vez por
semana (10%) e Trés ou mais vezes por semana (10%). Assim, tem-se a

seguinte geracao de receita:

KUNG FU e TAI CHI
Frequénc. Alunos Mensallidade RecTotal (RS)
1/sem 4 R$150,00 600,00
2/sem 32 RS$120,00 5.760,00
=2/sem 4 R$205,00 820,00
Totais 40 = 7.180,00

A arte marcial, como jA mencionado, ndo € a Unica fonte de receita da
escola. Na tabela a seguir, podem-se ver os horarios destinados as aulas de
Danca de saldo, Jazz, Street Dance e o0 ensaio fixo de um grupo de danca.
Como a escola tem duas salas disponiveis, ambas as tabelas podem ser

cumpridas ao mesmo tempo, sem que as atividades de uma impecam a da
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outra. As modalidades extra Kung Fu, de acordo com o professor Lee, também

encontraram seu pico de praticantes em 2012 e hoje contam com menos de

50% dos alunos que tinham naquela época

Danca
Seg Ter Qua Qi Sex Sab Dom

14h

Ensaio
15h

grupo de

16h

danca
17h
18h30 Street Street
19h30 lazz Saldo lazz Saldo
20h30 Ensaio Ensaio

Essa tabela mostra a ocupacao do espaco através locacdo para outros

professores e préticas. Ainda, é preciso diferenciar a Danca de Saldo

(identificada como "Salao”) das outras praticas, pois elas geram receita de

formas diferentes. Todas as modalidades de danca, exceto a Danca de Salao,

estdo relacionadas ao mesmo grupo (0 qual ensaia nos horarios marcados

como “Ensaio” e “Ensaio do grupo de danga” na tabela a cima). Esse grupo

aluga o espaco nos horarios especificados por uma valor fechado de

R$1000,00. Gera assim uma receita fixa e estavel (segundo o professor Lee)

num horario e espaco livre da escola, como mostra a tabela a baixo.

GRUPO DE DANCA
Ensaios

lazz

Street

Valor fixo

R51.000

A danga de saldo funciona em formado de parceria, dividindo o

arrecadado em 50% para o professor de danca e 50% para a escola. A

distribuicdo de frequéncias dos alunos, o numero de alunos e 0s valores

respectivos se encontram na tabela a baixo.
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DANCA DE SALAOD
Frequénc. Alunos  Mensallidade RecTotal (RS)
1/sem 2 R$150,00 300,00
2/sem 6 R$270,00 1.620,00
Totais 8 = 1.920,00
Porcentagem da escola 50% 960,00

Através dessas trés fontes de renda, a Escola Tigre de Fogo compde o
seu faturamento mensal total. Um resumo desse faturamento pode ser

encontrado na tabela a seguir.

Resumo do faturamento da escola
Kung Fu e Tai Chi RS 7.180,00
Danga de Saldo RS 960,00
Grupo de Danca RS 1.000,00
Total RS 9.140,00

Ainda falando em receita, de acordo com a avaliacado do professor Lee,
as atividades extra Kung Fu costumam se comportar de maneira imprevisivel.
Isso porque tanto os alunos como professores (de acordo com o observado
pelo professor Lee nos 15 anos que ensina Kung Fu no mesmo lugar) sao
inconstantes. No Kung Fu, por outro lado, o professor observa que o vinculo é
muito mais forte, tendendo a se manter (mesmo que hajam alguns
afastamentos temporarios, os alunos seguem comparecendo aos eventos e
confraternizagdes da escola, eventualmente voltando a praticar).

Porém, a captacdo de alunos para o Kung Fu é muito mais lenta do que
para as modalidades de danca, contando com alta taxa de abandono nos
primeiros meses (normalmente de alunos que nao se identificam com as
exigéncias e recompensas da pratica). Em outras palavras, enquanto as turmas
de danca se formam e se desfazem mais rapidamente, as turmas de Kung Fu
se constroem lentamente e tendem a se manter, ou, a0 menos, resistir melhor
as sazonalidades e tendéncias de retracdo e expansao do mercado.

Outro ponto observado € que, caso a escola operasse em 100% da
capacidade voltada para o Kung Fu, ficaria inviavel para o professor Lee
ministrar todas as aulas. Isso tornaria necessario o engajamento de alunos

avangcados como instrutores em horarios especificos, permitindo que o
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professor de atencdo a assuntos administrativos da escola, bem como a sua
vida pessoal.

Nesse apéndice foi trazida uma descricdo do espaco fisico da escola,
bem como da utilizacdo desse espaco e de que maneira essa utilizagcdo gera
faturamento. Essas informacdes contribuem para a presente pesquisa uma vez

gue auxiliam na compreensédo da organizacao trazida como caso de estudo.
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APENDICE E - Roteiro de entrevista

Para avaliar a Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, foi criado o seguinte
roteiro de entrevista com base nos estudos de mercado e nos dados da
organizacdo. Os questionamentos feitos aos entrevistados foram construidos,
principalmente, buscando cobrir as variaveis observadas com a aplicacdo da
Rede de Repertério de Kelly. Os detalhes sobre a aplicacdo desse método
podem ser encontrados nos apéndices A, B e C, bem como na secdo 3.
Método da presente pesquisa.

Outras questdes foram incluidas no roteiro de entrevista para cobrir as
caracteristicas demogréficas e compreender melhor quais perfis de
entrevistados trouxeram cada resposta, buscando, assim, padrdes de opiniao e
comportamento. Importante frisar que esse roteiro foi aplicado apenas a alunos
da Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, diferentemente do que foi feito com a
Rede de Repertério de Kelly através das cartas, método o qual foi aplicado a
praticantes de Kung Fu de Porto Alegre independente da escola ou academia
em que praticavam. A seguir, pode-se ver o roteiro de entrevista como foi

apresentado aos entrevistados.

Caracteristicas Fisicas da escola:

1) Como é para vocé o deslocamento para chegar na escola? Tem alguma
dificuldade em funcdo de horario, estacionamento, transporte publico ou
localizac&o?

2) Quanto ao espaco de treino:

a. Como é a lotacdo das salas nos horarios que vocé pratica?
Gostaria de ter mais ou menos colegas nesses horarios?

b. Vocé considera o0 espaco de treino agradavel? Que
caracteristicas vocé mudaria no espaco de treino?

c. Quanto a equipamentos e estrutura, vocé sente falta de alguma
coisa? (equipamento para musculacdo, para treinamento de luta
ou para outras praticas)

3) Quanto ao espaco da escola extra treino:

a. Vocé utiliza os vestiarios, banheiros e areas de convivéncia?

b. Qual sua opinido sobre esses espacos?

(O que gosta, ndo gosta, o que mudaria)
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Contelido ensinado, método de ensino e aprendizado

1) Quais conteudos ensinados vocé mais gosta de treinar?
2) Vocé acha que outras praticas poderiam ser desenvolvidas dentro da
escola? Quais?
3) Que tipos de treinos fazem vocé aprender mais?
(individual, coletivo, luta, alvos...)
4) Vocé gostaria se dedicar a s6 uma ou outra modalidade(s) especifica(s)
dentro do que é ensinado na escola? Por qué?
5) A respeito do que é trazido a escola pelo professor:
a. De onde vem esse conhecimento?
b. Em que outras fontes vocé acredita que se poderia buscar

conhecimento para aplicar ao treino?

Tradicdo e familia e credibilidade

1) Como vocé e seus colegas percebem a relacdo de familia na escola?
Avalie a relacao:
a. Com alunos mais velhos e mais jovens;
b. Com mestres ascendentes;
c. Da escola com outras escolas do sistema;
2) Como essas relag6es influenciam a sua experiéncia na escola?
3) Em comparagdo a outras escolas e artes marciais, 0 quanto vocé
acredita e confia no conhecimento que esta recebendo nessa escola?

Participacdo na cena local

1) Que atividades relacionadas a arte marcial vocé percebe que acontecem
em Porto Alegre?
2) O guanto sua escola, vocé e seus participa dessas atividades?

3) Quais dessas atividades vocé considera mais interessantes?

Pergunta final

Considerando tudo que foi tratado, e as pessoas que vocé conhece que nao
praticam Kung Fu, o0 que vocé acredita que atrairia mais pessoas para a

escola?



Dados do entrevistado

Idade:

Sexo:

Renda familiar:

Renda familiar em saldrios minimos

Até 2

Entre2el

Entresed

Entre 8 e 10

Mais gque 10

Tempo de vinculo com a escola:

Quantas vezes por semana vocé pratica?

Porque vocé pratica Kung Fu?

Porque vocé pratica Kung Fu nessa escola?

61
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APENDICE F - Entrevistas na Escola Tigre de Fogo de Kung Fu

O roteiro de entrevista apresentado no apéndice anterior foi aplicado em
11 entrevistas em profundidade com alunos da Escola Tigre de Fogo de Kung
Fu. No presente apéndice, as respostas foram organizadas em grandes topicos
(seguindo a légica do roteiro) de modo facilitar a compreensao pelo leitor dessa
pesquisa a respeito da avaliacdo que os alunos da escola fazem sobre a
organizacédo (dentro das caracteristicas levantadas no estudo preliminar).

Também foram elaborados quatro quadros de entrevistados, 0s quais
apresentam de forma sucinta a opinido de cada entrevistado, além de dados
sobre cada um deles. Antes do quadro, sera apresentada uma leitura geral da
sobre o que foi colhido das entrevistas (observacées unanimes ou nas quais 0s
entrevistados destoam muito pouco entre si), guardando para o0os quadros
opinides divergentes.

Outra observacdo importante: os entrevistados do estudo preliminar
foram identificados com nameros. No estudo principal, os entrevistados foram
identificados com letras. Isso foi feito para evitar confusdo a respeito de qual
pessoa esta sendo mencionada na discusséao.

A primeira coisa a qual ficou evidente é que, por mais que 0s alunos ja
tivessem alguma curiosidade a respeito do Kung Fu quando procuraram a
escola, o fator principal é a proximidade geografica, em especial das
residéncias, mas podendo ser no caminho do trabalho ou do local onde
estudam. Em termos de objetivos que cada um tem com a pratica do Kung Fu,
a necessidade ingressar em alguma pratica fisica foi trazida por quase todos os
entrevistados. Além dessa necessidade, alguns trouxeram outros beneficios
gue buscavam. Isso sera apresentado no quadro de entrevistados e discutido
em seguida.

Outro ponto comum é que todos os alunos entrevistados confiam no
conteudo ensinado e no professor. A maioria tem preferéncia por algum dos
conteudos trabalhados, mas nenhum excluiria alguma modalidade apenas por
ndo gostar de pratica-la. E consenso entre os entrevistados que todas as
praticas séo importantes para o desenvolvimento dentro do Kung Fu.

N&o ha grande desagrado em relacédo a estrutura de treino, espaco de

sala de aula e lotagdo. Em verdade, a respeito do ambiente fisico da escola,
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todos se mostraram bastante satisfeitos. Sugerindo uma ou outra modificacéo,
mas nada que fosse imperativo para que a pratica se desenvolvesse.

Quanto a questdo de relacionamentos entre praticantes de Kung Fu
dentro e fora da escola (incluindo escolas ascendentes, colaterais e de outros
sistemas), as respostas também tenderam a uma direcdo comum. As relacdes
entre alunos contribuem para o ambiente da pratica do Kung Fu, sendo,
algumas vezes, um dos pontos mais fortes da escola. Nao percebem grandes
relacbes, contudo, com outras escolas. Esse fato ndo parece importar muito
para o0s entrevistados. O mesmo vale para fontes de conhecimento do
professor. Alguns tém alguns palpites, mas nenhum apresenta grande certeza.
Também n&o parecem se preocupar muito com o assunto.

Os entrevistados ndo percebem a existéncia de uma cena ativa
relacionada a arte marcial em Porto Alegre. A maior parte das atividades
mencionadas esta relacionada aos eventos promovidos pela propria Escola
Tigre de Fogo, além de alguns poucos eventos de rua. Houve certa divergéncia
a respeito do tipo de atividade relacionada a cena que os alunos consideram
mais interessantes. Esse assunto também sera abordado posteriormente.

Na pergunta final, que questiona a respeito de o que (na concepg¢éo do
entrevistado) faria mais pessoas praticarem Kung Fu, foi notado um
comportamento geral no sentido de que bastaria demonstrar e explicar para
essas pessoas 0s beneficios advindos da prética. Essa resposta é condizente
com 0 consenso a respeito da confiangca que o0s entrevistados possuem no
professor e na legitimidade do conteido que estdo aprendendo. Em outras
palavras, eles sabem que a pratica traz beneficios para suas vidas, se isso for
corretamente comunicado, outros viram buscar esses beneficios.

Sobre préaticas e trabalhos que eles sentem falta dentro da escola, 0s
entrevistados também apresentaram certa divergéncia. Esse assunto ficara
para discussao posterior. Outro assunto que sera tratado da mesma forma é a
percepcao do Entrevistado 11, do sexo feminino, a respeito de se sentir ou ndo
a vontade para ingressar em uma academia ou escola de arte marcial.

Assim, nos pontos gerais observados pelos entrevistados, a Escola Tigre
de Fogo de Kung Fu oferece um espaco agradavel para a pratica da arte
marcial, com boas relacdes entre colegas e um conteudo sério e confiavel com

beneficios notaveis pelos praticantes. A seguir serdo trazidos e trabalhados os
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temas que apresentaram opinides divergentes. O primeiro quadro apresenta
dados gerais a respeito de cada entrevistado. Os seguintes mostram as
opinides de cada um a respeito dos temas trabalhados que apresentaram

divergéncia.
DADOS GERAIS
Ty . |dade Tempo vinculo treinos/ Rend_a (Sal.
(anos) semana Min.)
A Masc. 26 2 2 Balo
B Fem. 30 3 3 8alo
C Masc. 16 3 a 5a8
(N} Masc. 19 4 2 10 ou mais
E Masc. 26 1,5 2 B8alo
F Masc. 21 5 2 10 ou mais
G Masc. 21 1,5 3 5ag
H Fem. a3 1 2 Sad
| Masc. 23 10 1 Balo
1 Masc. 29 10 1 2as
K Fem. 24 2 2 10 ou mais

Como o quadro mostra, a maior parte dos entrevistados se encontra na
faixa entre os 20 e 30 anos de idade (exceto por dois, com 55 e 16). De acordo
com a amostra, os praticantes tendem a procurar o Kung Fu a partir da
adolescéncia ou vida adulta. O Entrevistado H, por exemplo, sempre teve
interesse na pratica (de acordo com sua entrevista) mas foi iniciar apenas aos
54 anos de idade.

A amostra contou com 3 mulheres e 8 homens, e, em termos de tenda
familiar, 4 dos alunos responderam que suas familias possuiam renta entre 8 e
10 salarios minimos; 3 alunos, renda entre 5 e 8 salarios minimos; 3 alunos,
renda acima de 10 salarios minimos; e 1 aluno, renda entre 2 e 5 salarios
minimos. Nos quadros seguintes, os dados demograficos seguem sendo
apresentados, pois se tratam de um dos enfoques pretendidos pela pesquisa.
Junto com esses dados, opinides que nas quais 0s entrevistados apresentam

divergéncia em suas respostas.
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Motivos pessoais para praticar Kung Fu
Entrevistado Sexo Idade dade na qual Rend_a (Sal.
comegou Min.)
A Masc. 26 240 8al0 Bem estar
B Fem. 30 27.0 8al0 Bem estar
C Masc. 16 13,0 5a8 Autocontrole e defesa
D Masc. 19 15,0 10 ou mais  Auto conhecimento
E Masc. 26 24.5 8al10 Defesae autoconhecimento
F Masc. 21 16,0 10 ou mais  Defesa
€] Masc. 21 19,5 5288 Bemestar
H Fem. 55 54,0 5a8 Aacalma
| Masc. 23 13,0 B8ald Mais interessante do que academia
J Masc. 29 19,0 2a5 Sempre gostou do tipo de exercicio
K Fem. 24 220 10 ou mais Concentragﬁa

Nas trés caracteristicas demogréaficas apresentadas, ndo foi possivel

encontrar grandes diferencas nos padrbes de comportamento quanto ao

objetivo de cada entrevistado para praticar Kung Fu. Um ponto observado, é

que apenas homens enfatizaram a defesa pessoal como objetivo. Apenas o

Entrevistado K (sexo feminino) chegou a comentar algo sobre defesa pessoal,

mas em maior parte da sua entrevista enfatizou que pratica em funcdo da

necessidade de pratica fisica (como quase todos), interesse na cultura chinesa

(também como a maioria) e, principalmente, por ajuda-la a se concentrar e

vencer o déficit de atencéo.

Preferéncias por treinos
Entrevist Idade na qual Renda (Sal.
Sexo Idade i Gostam Sentem falta
ado comegou Min.)
i Luta e pratica em
A Masc. 26 24,0 8alo Acrobacias e armas )
alvos
B Fem. 30 27,0 8alo Mada em especifico Campeonatos
C Masc. 16 13,0 5ag Formas Mada em especifico
D Masc. 19 15,0 10 ou mais Técnicas de luta Treino de luta
E Masc. 26 24,5 8alo Acrobacias e luta Treino de luta
F Masc. 21 16,0 10 ou mais Formas Cursos e workshops
Acrobacias, luta e Eventos e oficinas
G Masc. 21 19,5 S5ad - i
danca do leac sobre cultura chinesa
H Fem. 55 54,0 5a8 Estd em estdgio inicial, ndo soube opinar
Cursos de matérias
I Masc. 23 13,0 8al0 Formas .
fora do curriculo
Cursos de matérias
J Masc. 29 19,0 2ad Formas .
fora do curriculo
. . . . .. Eventosde cultura
. Esta em estagio inicial, | i
K Fem. 24 22,0 10 ou mais - ) chinesa, comida e
nao soube opinar , )
sessoes de filmes
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Essa tabela, novamente, evidencia alguma tendéncia ao interesse dos
homens em praticar mais luta do que a escola tem oferecido. Mas néo se pode
afirmar que os homens procuram a escola apenas para defesa pessoal. Alguns
reforcam o interesse na cultura chinesa ou puramente na pratica da arte
marcial (comentando que sentem falta de cursos, oficinas e atividades extras
nessas areas).

Além disso, praticantes que iniciaram com até 19 anos de idade
(independente do tempo acumulado de treino) parecem ter uma tendéncia a
preferir a pratica de formas em relacdo as outras técnicas. Isso pode ser
explicado, na opinido do pesquisador (baseada em seu conhecimento e
experiéncia em pratica de Kung Fu), pelo grau de exigéncia que as formas tém.
As formas sdo sequéncias de movimentos que trabalham caracteristicas
especificas que os praticantes deveriam desenvolver para poder evoluir no
sistema. Em tese, elas contém todo o conhecimento que o sistema trabalha.
Contudo, muitas delas tém algumas centenas de anos e foram construidas
para uma realidade em que as pessoas iniciavam na pratica do Kung Fu muito
jovens, quando a adaptacdo a qualquer exigéncia € bem mais facil. Para um
adulto que nunca treino flexibilidade, por exemplo, o treino de algumas formas
acaba sendo bastante frustrante e desafiador (mais uma vez, na experiéncia
prépria do pesquisador e de acordo com observacdes que ele fez durante 15
anos de treino).

Exceto por essas duas observacdes levantadas até esse ponto (relacédo
entre homens e preferéncia por luta, e preferéncia dos iniciados em idade mais
jovem por formas), as caracteristicas demograficas propostas por essa
pesquisa ndo parecem ser determinantes quanto aos interesses dos
praticantes. Até mesmo porque, apesar de duas preferéncias, todos os
entrevistados afirmaram que valorizam todas as praticas desenvolvidas e nao
excluiriam nenhuma, nem se focariam em alguma especifica.

A Ultima tabela trazida para comparar as opinides dos entrevistados trata
das respostas referentes a participacdo na cena de arte marcial da pergunta a

respeito de o que traria mais pessoas para praticar Kung Fu em sua escola.
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ATIVIDADE EXTERMA QUE MAIS 5E INTERESSARIA
) ldade na
Entrevis Renda (5al.
Sexo ldade gual .
tado Min.)
comegou

A Masc. 26 24,0 8al0 Campeonatos
B Fem. 30 27,0 8al0 Campeonatos

Eventos que mostrem a cultura
C Masc. 16 13,0 5a8 ) L

chinesa e beneficios do KF

. Campeonatos e demonstragbes

D Masc. 15 15,0 10 ou mais L

do que & feito na escola
E Masc. 26 24,5 8alld  Atividades que divulguem o KF
F Masc. 21 16,0 10 ou mais Demnnstra:;ﬁe5 de rua

Eventos que mostrem a cultura
G Masc. 21 19,5 5a8 ) L

chinesa e beneficios do KF
H Fem. 55 24,0 Sad Demnnstra:;ﬁes derua
1 asc. 23 13,0 8al0  Atividades que divulguem o KF
| Masc. 29 19,0 2as Atividades culturais de rua

_ Eventos culturais e

K Fem. 24 22,0 10 ou mais .

demosntragdes

De acordo com as opinides dos entrevistados, as atividades mais
importantes para fomento da cena e para atrair praticantes, sdo campeonatos,
demonstracdes de rua e atividades culturais. Nao se pode, contudo, diferenciar
0os grupos (nas caracteristicas demograficas trabalhadas) quanto a suas
opinides e preferéncias nesse quesito.

Importante ressaltar que, para a amostra, conseguiu-se apenas 3
mulheres, o que limitou as analises e observacdes a respeito das diferencas
em relacdo a género (como apresentadas nos objetivos da presente pesquisa).
O Entrevistado K (sexo feminino), contudo, trouxe um ponto de vista
interessante quanto a questdo do género. Ela afirma que, apesar de nao se
sentir assim na escola, ela estava bastante intimidada e se sentia apreensiva
guanto a entrar em um ambiente de arte marcial sendo mulher. Sugeriu que se
constituissem turmas para mulheres num esforgco de incentivar que elas
procurem a escola e percebem que € um espacgo acolhedor.

Essa opinido pode explicar o baixo nimero de mulheres praticando Kung
Fu atualmente, indo além dos motivos trazidos pelo senso comum (arte marcial
ser coisa de homem, por exemplo). Uma avaliacdo mais cautelosa precisa ser
feita antes de aceitar a sugestéo de criar turmas para mulheres, mesmo assim,

a opinido da entrevistada é bastante relevante e ndo deve ser ignorada.
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Esse apéndice foi escrito com o objetivo de auxiliar o raciocinio que sera

desenvolvido na secdo que trata da analise na presente pesquisa. O que se

pode aprender sobre a Escola Tigre de Fogo de Kung Fu, de acordo com a

opinido dos frequentadores, foi 0 seguinte:

1)
2)

3)

4)

5)

No geral, os alunos estdo satisfeitos com o espaco de treino.

As relacdes entre alunos € um dos pontos mais bem avaliados da
escola, sendo, em alguns casos, determinante para uma boa
experiéncia do praticante.

O “clima” (como alguns definiram a maneira como sentiam o
ambiente) dentro da escola também est4d bem avaliado. Dois dos
entrevistados chegaram a mencionar que gostam justamente de ser
um clima diferente do que normalmente é encontrado em academias
e ambientes de préatica de esporte em geral.

A escola é procurada, inicialmente, como alternativa para préatica de
exercicio diferente de academias e proxima a residéncia dos
praticantes.

Todos de mostraram preocupados com o crescimento pessoal além
do desenvolvimento fisico. Autocontrole, autoconfianga, equilibrio
emocional e foco foram caracteristicas as quais 0s entrevistados

afirmaram que o Kung Fu os ajuda a desenvolver.

6) As caracteristicas demograficas levantadas no inicio do estudo

7

(género, idade e renda) nao foram fatores de grande diferenciacdo no
comportamento e opinido dos entrevistados.
Nessas caracteristicas se percebeu:

a. Tendéncia de praticantes homens em se interessar mais por
luta.

b. Preocupacéo de uma das entrevistadas mulher em iniciar a
pratica na escola (antes de conhecer a escola) em fungéo de
esperar um ambiente desagradavel em relacdo ao sexo
feminino.

c. Praticantes que iniciaram o treino até os 19 anos tendem a
preferir formas (de acordo com a definicdo para formas trazida

nesse apéndice).
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8) Nas opinibes a respeito do que atrairia pessoas para a pratica e o
gue se interessariam de participar, se percebeu:

a. Divergéncia entre campeonatos, eventos sobre cultura chinesa
(internos e externos a escola) e oficinas e cursos de técnicas
fora do curriculo.

b. Concordancia de que bastaria demonstrar e informar as
pessoas a respeito dos beneficios do Kung Fu para que mais
delas praticassem. Isso reforca a satisfacdo dos entrevistados

guanto a validade, para eles, do que estao praticando.

Aqui se encerra a parte do método referente ao estudo principal. Com
essa Ultima etapa se agrupou os dados organizados a cima. Esses deram

suporte a analise encontrada na presente pesquisa.
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