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Resumo: O objetivo desta pesquisa foi analisar a satisfacdo dos clientes de uma academia de
musculacdo localizada em Florian6polis. O instrumento utilizado foi adaptado de Aguiar
(2007), o qual avaliou a satisfacdo dos clientes em diferentes aspectos: estrutura fisica e
equipamentos, servicos, pessoal, conforto e conveniéncia e preco. A amostra foi constituida
por 72 pessoas e 0s dados foram coletados no més de outubro entre os dias 3 a 17. Analisando
0s resultados, conclui-se que, no caso investigado, a amostra apresentou um alto nivel de
satisfacdo com todos os topicos avaliados. Os clientes da academia declaram-se totalmente
satisfeito / parcialmente satisfeito com 0s aspectos “estrutura fisica ¢ equipamentos” (93,1%),
“preco” (95,8%), “conforto ¢ conveniéncia” (96%), “pessoal” (98,4%). E como aspecto de
menor indice de satisfacdo, “servi¢os” onde (87,5%) dos clientes da academia, estavam
totalmente satisfeito / parcialmente satisfeito.
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INTRODUCAO

Com o avan¢o dos estudos na area da salde, tornou-se possivel identificar a
importancia da pratica regular de exercicios fisicos para se atingir o estado pleno de saude,
além disso, modificacBes na sociedade fizeram com que a atividade fisica passasse a ser
estudada como fator de prevencao e tratamento de inimeras doencas. (NAHAS, 2006).

Mazzei e Bastos (2012), de acordo com a IHRSA- International Health Racquet
and Sportscluc Association ( a maior associacdo comercial da inddstria fitness e saude do
mundo), afirmam que o Brasil € o segundo maior pais do mundo em numeros de academias.
De 2007 a 2010 o namero de academias dobrou, em decorréncia do aumento da procura por

este servico.
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Diante disso o nimero de academias existente no mercado é cada vez maior,
portanto, tornou-se fundamental conhecer o perfil dos clientes que buscam por esses servicos,
como também motivos da fidelizacdo destes.

Segundo Kotler (1996, p 161) o Marketing ¢ uma ferramenta destinada a atender
0s desejos e as necessidades do consumidor. Porem para poder satisfazer as vontades do
cliente é fundamental conhece-lo. Para entendé-los é necessario compreender seus desejos e
necessidades. Uma maneira de conhecer melhor o cliente é atraves de uma pesquisa de
marketing. Este trabalho tem como objetivo geral analisar o nivel de satisfacdo dos alunos de
uma a academia localizada na cidade de Floriandpolis.

O trabalho se justifica pelo fato de ndo haver muitas pesquisas a respeito de
satisfacdo de clientes em academias de Floriandpolis, e da necessidade de conhecer melhor os
clientes de academias de pequeno porte, ja que Aguiar (2007) sugeriu aplicacdo do seu
instrumento nestes tipos de estabelecimentos, para isso, baseou-se na “classificacdo de
academias pelo niimero de clientes” desenvolvido por Pereira (1996) onde academias com até
100 alunos séo consideradas de pequeno porte, até 300 alunos médio porte e academias com

mais de 300 alunos de grande porte.

MATERIAIS E METODOS

A pesquisa trata-se de um estudo de caso. Ja quanto a finalidade, caracteriza-se
como explicativa e quanto a abordagem, quantitativa, pois tenta explicar através da analise
dos dados as preferéncias dos clientes.

Participaram desta pesquisa alunos inscritos e ativos em uma academia do
municipio de Floriandpolis, de os ambos o0s sexos. A participacdo foi voluntaria, e a selecéo
foi por conveniéncia ou acessibilidade. Os critérios de inclusdo foram alunos com idade
minima de 18 anos e que estivessem matriculados no local onde a pesquisa foi realizada.

Para a realizacdo deste trabalho, os dados foram coletados utilizando-se o
questionario desenvolvido por Aguiar (2007). Para o presente estudo, o instrumento teve
algumas adaptacdes devido ao fato de que a academia objeto desta pesquisa oferece apenas a
modalidade de musculacéo.

O questionario estd separado em cinco tdpicos considerados relevantes para

avaliacdo de uma academia, sendo eles: Estrutura fisica e equipamentos; Servicos; Pessoal;



Conforto e conveniéncia e Precos. Cada topico é composto por questBes especificas para
avaliar a satisfacéo dos clientes de maneira minuciosa, os entrevistados preencheram a tabela
de nivel de satisfacdo de acordo com uma escala de Likert, que classifica as variaveis de cada
topico de acordo com sua satisfacdo. Os niveis de satisfacdo sdo: totalmente insatisfeito;
parcialmente insatisfeito; indiferente; parcialmente satisfeito e totalmente satisfeito.

ApO6s um contato prévio com a academia selecionada, foi encaminhado a mesma
um termo de consentimento para que o estabelecimento autorizasse a realizacdo da pesquisa
no local. ApGs o0 aceite, o projeto foi encaminhado e submetido ao Comité de Etica da
Universidade do Sul de Santa Catarina, sendo aprovado com o parecer de nimero 2.308.916.
O questionario foi disponibilizado em uma plataforma online, no més de outubro entre os dias
3 e 17 e durante a coleta, o pesquisador esteve a disposicdo a fim de sanar qualquer divida
dos alunos.

A academia que sera realizada a pesquisa fora fundada em 01 de agosto do ano de
1992, possui dois ambientes, sendo uma sala de aparelhos com 30 m? e o outro destinado a
exercicios de peso livre e funcionais com 20 m? além de oferecer dois vestiarios (um
masculino e um feminino) e um estacionamento para 20 carros. As atividades oferecidas pela
academia sdo musculacdo, funcional e assessoria de corrida, estando incluso em um pacote
unico, ficando a cargo do cliente a escolha das modalidades que ira realizar, uma vez que 0s
treinos sdo aplicados de forma individualizada, e o aluno podera dividir o ambiente total da
academia com no maximo 9 alunos.

Com relacdo ao numero de clientes a academia conta com cerca de 100 alunos, que
se dividem nos periodos matutino, iniciando as atividades as 6:30 e terminando as 11:30,
vespertino, das 14:00 até as 18:00, e o noturno das 18:00 até 22:00. Quanto a estrutura
interna, a academia possui 4 esteiras, 4 bicicletas 15 aparelhos de musculacdo e anilhas,
barras, caneleiras e diversos equipamentos para treinos funcionais.

Para realizacdo da coleta, os participantes foram abordados ap6s a realizacdo do
seu treinamento, sendo convidados a participar da coleta e informados sobre a forma de
responder o questionario. Os clientes que aceitavam participar da pesquisa e se enquadravam
nos critérios de inclusdo foram encaminhados a um ambiente reservado, onde responderam o
questionario. O modo de preenchimento do questionario se deu através de um computador,

nele constava o questionario em uma plataforma online.



A anélise dos dados foi feita através dos parametros da estatistica descritiva
através da frequéncia percentual. Os resultados obtidos foram apresentados através de
gréficos e tabelas para facilitar a visualizacao.

Foram respondidos 72 questionarios, e apos verificagdo da ndo existéncia de

questionarios em duplicidade e averiguacdo de que estavam corretamente preenchidos,
foram recebidas 72 respostas validas.

RESULTADOS E DISCUSSAO

Neste capitulo estdo apresentados os dados com a finalidade de verificar o nivel
de satisfacdo nivel de satisfacdo dos alunos de uma a academia localizada na cidade de
Floriandpolis. Serdo apresentados dados referentes ao perfil dos frequentadores da
academia, e o nivel de satisfacdo de cada aspecto.

Apresenta-se abaixo na Tabela 1, o perfil dos participantes da pesquisa.

Tabela 1: Perfil do cliente.

Numero Percentual
Idade
Entre 18 e 24 anos 13 18,1%
Entre 25 a 34 anos 18 25%
Entre 35 a 44 anos 17 23,6%
Entre 45 a 54 anos 13 18,1%
Entre 55 a 64 anos 8 11,1%
65 anos ou mais 3 4,2%
Grau de Escolaridade
Fundamenta 0 0%
Médio Incompleto 1 1,4%
Médio Completo 14 19,4%
Superior Incompleto 13 18,1%
Superior Completo 28 38,9%
Po6s- Graduado 16 22.2%




Estado Civil
Solteiro 27 37,5%
Casado 35 48,6%
Separado 6 8,3%
Vilvo 2 2,8%
Unido Estavel 2 2,8%
Sexo
Feminino 40 55,6%
Masculino 32 44.,4%
Renda Familiar
Até R$1.500 1 1,4%
De R$1.501 a 3.000 12 16,7%
De R$3.001 a 4.000 13 18,1%
De R$4.001 a 6.000 19 26,4%
De R$6.001 a 7.500 8 11,1%
Mais de 7.500 R$ 19 26,4%
Quanto Tempo Frequenta a
Academia
1 més até 11 Meses 23 31,9%
1 ano até 3 anos 16 22,2%
o 16 22,2%
3 anos e um dia até 5 anos 3 11.1%
5 anos e um dia até 10 anos 9 12,5%
Mais de 10 anos
Frequéncia Semanal Academia
Até 2 vezes 10 13,9
3vezes 42 58,3
4dvezes 10 13,9%
5vezes 10 13,9%

Fonte: Elaboragéo do autor, 2017

De acordo com a Tabela 1, contatou-se que a faixa etaria predominante foi 25 a 44
anos (48,6%), quanto ao grau de escolaridade predominaram os alunos com nivel superior
completo (38,9%), O estado civil predominante foi casado (38,9%), o publico do sexo
feminino (55,6%) predominou sobre o masculino (44,4%), a renda familiar predominante

entre os alunos foi acima de quatro mil reais (63,9%), Quanto ao tempo em que frequentam a



academia a predominancia foi de alunos matriculados de 1 més até 11 meses (31,9%) e a
frequéncia semanal predominante foi de trés vezes na semana (58,3%).

Com relacdo as pesquisas anteriores, Souza (2015), Aguiar (2007) e Zanette
(2003) encontraram perfis diferentes dos encontrados no presente estudo, porém muito
semelhante entre eles, j& que ambos estudos encontraram a grande maioria dos entrevistados
com o seguinte perfil: , media de 25 anos, superior incompleto, solteiros e sexo masculino.

O aspecto em que encontramos maior variedade de perfis em todos os estudos foi
Renda familiar, uma vez que, neste estudo a maioria dos alunos respondeu receber acima de
quatro mil reais, na pesquisa de Aguiar (2007), acima de seis mil reais, ja Souza (2015),
encontrou na sua maioria, renda familiar entre mil e quinhentos reais até trés mil reais.

Na Figura 1, serdo apresentados os resultados referentes ao nivel de satisfacdo dos

entrevistados com relacdo ao topico estrutura fisica e equipamentos.

Figura 1: Satisfacdo em relacéo a Estrutura fisica e equipamentos.
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Fonte: Elaboracdo dos autores, 2017.

Em relacdo a estrutura fisica e equipamentos, os indices avaliados com total
satisfacdo sdo de 87,5% para “banheiros e vestiarios”, 83,3% para “estacionamento”, 69,4%

para ‘“qualidade dos aparelhos cardiovasculares”, 65,3% para “tamanho da sala de



musculacdo, 56,9% para “variedade dos equipamentos”, 50,0% para “qualidade de maquinas
de musculagédo”, e 34,7% para “modernidade e conservacao dos equipamentos”.

No que diz respeito ao tamanho da sala de musculacdo, pode-se observar que a
porcentagem de alunos totalmente satisfeitos corresponde a mais da metade dos entrevistados.
Os banheiros e vestiarios, foi o item que obteve a melhor avaliagdo dos alunos neste topico.
Outra variavel bem avaliada foi o estacionamento, que 83,3% dos clientes afirmaram estar
totalmente satisfeitos.

Vale destacar também as questfes qualidade de maquinas de musculacao e pesos
livres e modernidade e conservagdo dos equipamentos, pois estas foram as que obtiveram o
menor numero de alunos totalmente satisfeitos. Pode-se destacar ainda, que no que diz
respeito a ultima questdo citada, 45,8% dos alunos alegaram estarem parcialmente satisfeitos,
maior percentual dentre este tdpico.

Ainda na Figura 1, o indice avaliado com destaque para insatisfacdo parcial foi de
5,6% para “modernidade e conservagao dos equipamentos”.

Realizando um comparativo com a pesquisa realizada anteriormente, na cidade de
Jodo Pessoas (PB), verifica-se que Aguiar (2007) encontrou um nivel se satisfacdo maior nas
variaveis “Modernidade e conservagdo dos aparelhos” (93,7%) e “variedades de
equipamentos” (93,7%). J& na pesquisa de Souza (2015) os clientes que responderam estarem
totalmente satisfeito na variavel “Modernidade e conservacao dos aparelhos” correspondem a
35,8% e em “variedades de equipamentos” 32,8%.

Pereira (1996, p. 103), afirma que tanto as academias menores quanto as maiores
precisam de instalacbes bem planejadas de modo que a seguranga do aluno ndo fique
comprometida.

Na Figura 2, serdo apresentados os resultados referentes ao nivel de satisfacdo dos

alunos em relacéo ao topico servicos,



Figura 2 Satisfacdo em relacdo a Servicos.
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Fonte: Elaboracéo do autor, 2017.

Em relagdo ao topico “Servigos”, 0s indices avaliados com total satisfagdo sdo:
“Aulas de musculacao” 94,4%, “Venda de Produtos” 73,6% e “Avaliacdo Fisica” 65,3%. A
variavel “avaliagdo fisica” foi o que alcangcou menor percentual de totalmente satisfeitos, com
apenas 65,3%, sendo que 13,9% dos alunos disseram estar parcialmente satisfeitos e ainda
11,1% optaram por ndo responder, pois nunca haviam usufruido deste servico.

Souza (2015) apresentou resultados distintos da presente pesquisa, visto que 0s
clientes que responderam estarem totalmente satisfeitos nas varidveis “aulas de muscula¢do”
correspondem a 59,7%. A variadvel “venda de produtos” atingiu o percentual de (32,8%) de
total satisfacdo. J& na pesquisa de Aguiar (2007) o nivel de satisfacdo total dos alunos na
variavel “ aulas de muscula¢do” alcangou 93,6%, e a variavel “avaliagdo fisica” 85,1%.

Na Figura 3, serdo apresentados os resultados referentes ao nivel de satisfacdo dos

alunos em relagdo ao topico “Pessoal (funcionarios)”.



Figura 3 Satisfacdo em relacdo a Pessoal (funcionarios).
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Fonte: Elaboracdo do autor, 2017.

Em relagdo a “Pessoal (funcionarios)”, os indices avaliados com total satisfacao
sdo: “Atencdo ao cliente” (98,6%), “Cortesia/Simpatia dos funcionarios” (98,6%),
“Comunica¢do e Informagdo ao cliente” (97,2%), “Qualificacdo técnica dos profissionais
(instrutores)” (97,2%), “Agilidade no atendimento ao cliente” (93,1%) e “ Apresentagdo
pessoal dos funcionarios” (84,7%).

O item que obteve nivel total de satisfacdo mais baixo foi “apresentacdo pessoal
dos funcionarios”( 84,7%), sendo que 12,5% responderam estar parcialmente satisfeitos.

Confrontando os resultados deste estudo com as pesquisas anteriores, verifica-se
que na variavel “atencdo ao cliente” os nimeros encontrados sao parecidos com os de Aguiar
(2007), que encontrou 95,1% totalmente satisfeitos. J& Souza (2015) apresentou ndmeros
inferiores aos encontrados no presente estudo, os clientes que demostraram estar totalmente
satisfeitos representa 71,6%.

Kotler (2000) define satisfagdo como “sensagdo de prazer ou desapontamento
resultante da comparagdo do desempenho (ou resultado) percebido de um produto em relagdo

as expectativas do comprador”.
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Na Figura 4, serdo apresentados os resultados referentes ao nivel de satisfacdo dos

alunos em relagdo a “Conforto e Comodidade”.

Figura 4 Satisfacdo em relacdo Conforto e comodidade.
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Fonte: Elabora¢do do autor, 2017.

No tdpico, “Conforto ¢ Comodidade”, os indices avaliados com total satisfa¢do
sdo: “Cumprimento dos horarios estabelecidos” (95,8%), “Localiza¢do da academia” (91,7%),
“Ilumina¢do dos ambientes da academia”(91,7%), “Ventilagdo dos ambientes da academia”
(81,9%), “Limpeza dos ambientes da academia” (79,2%), “Organizacdo dos equipamentos”
(79,2%), “ Musica ambiente” (70,8%) e “Dias e horarios de funcionamento da academia”
(63,9%).

Ainda na Figura 4, o indice avaliado com destaque para insatisfacdo parcial foi de
(5,6%) para “Dias e horarios de funcionamento da academia”. Costa (2015) em sua pesquisa
encontrou dados diferentes na variavel “dias e horarios de funcionamento”, 40% dos clientes

estavam totalmente satisfeitos.
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Oliver (1997) argumenta que clientes satisfeitos com uma empresa: aumentam o
volume de vendas; toleram elasticidade de precos; estdo mais atentos aos esforcos de
comunicacéo e ainda passam a ficar mais isolados em relacédo a ofertas de concorrentes.

Zanette(2003) evidenciou que um dos fatores predominantes para a escolha de
uma academia é a facilidade de acesso e a localizacdo. Neste estudo quanto a variavel
“localizacdo”, 91,7% dos alunos mostrou estar totalmente satisfeito com a localizagdo da
academia.

Na Figura 5, serdo apresentados os resultados referentes ao nivel de satisfacdo dos

alunos em relacdo ao topico “Precos”.

Figura 5 Satisfacdo em relacdo a Precos.
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Fonte: Elaboracdo dos autores, 2017.

Em relagdo aos precos, os indices avaliados com total satisfagdo sdo: “Preco”
(91,7%), “Planos e Pacotes” (90,3%) e ‘“Promogdes” (88,9%). O indice avaliado com

destaque para indiferente foi de (4,2%) para “Promogoes”.



12

Comparando os resultados encontrados com os de Souza (2015), no que diz
respeito a “promog¢des”, apenas 32,8% dos clientes estavam totalmente satisfeitos, valor muito
inferior aos 88,9% dos alunos investigados neste estudo.

Ressalta-se ainda, o fato de que as trés questbes que compde estd varidvel
receberam aproximadamente 90% de alunos totalmente satisfeitos. Demonstrando que o
estabelecimento esta conseguindo satisfazer a maior parte dos seus clientes, em relacdo aos
precos e promocdes praticados.

Na Figura 6, serdo apresentados os resultados referentes ao nivel de satisfacdo dos

alunos em relagdo a Satisfacdo Geral.

Figura 6 Satisfagdo Geral

Pessoal
Preco
Conforto e conveniéncia
Servicos
|
:\'C

Estrututa Fisica e Equipamentos

20% A0% 60% B0% 100%
Estrututa Fisica e N P P
Equipamentas Servicos Conforto e conveniéncia Preco Pessodl

B N0 Respondeu 0,2% 4,2% 0,0% 0,9% 0,0%

m Totalmente Insatisfatorio 14% 14% 14% 14% 14%
Parciamente Insatisfatario 1,2% 0,5% 0,%% 0,0% 0,0%
nd¥erent e 42% B6,5% 1,7% 2,3% 0,2%
Parciaimente Satisfatorio 29,2% 9, 7% 14,2% 51% 3.5%

W Totalmente Satsfadrio 63,9% 77.8% B1,8% 90,3% 94,59%

Fonte: Elaboragéo do autor, 2017

Em relacdo a Satisfacdo Geral, os indices avaliados com total satisfacdo sdo:
“Pessoal” (94,9%), “Preco” (90,3%), “Conforto e conveniéncia” (81,8%), “Servicos” (77,8%)
e “Estrutura Fisica e equipamentos” (63,9%). O indice avaliado em destaque € 0 numero de
alunos que responderam Indiferente (6,5%) no topico “Servigos”.

E possivel identificar ainda, que o tépico “Estrutura fisica e equipamentos”
apresentou um indice de 63,90% totalmente satisfeitos, porém chama atengdo os 29,2% que
responderam estarem parcialmente satisfeitos, numero esse, que foi o maior indice de
parcialmente satisfeitos em relacdo a todos os aspectos analisados, ou seja, € possivel
identificar que muitos alunos acreditam que melhorias poderiam ser feitas em relagdo a

estrutura fisica e aos equipamentos da academia objeto de estudo.
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CONCLUSAO

A partir da aplicagdo do questionario foi possivel identificar o perfil dos clientes
da academia, sendo ele composto predominantemente por mulheres, casadas, ensino superior
completo, com faixa etaria entre 25 e 44 anos, com renda familiar acima de quatro mil reais.
Quanto a frequéncia semanal, trés vezes na semana. Com relacdo ao tempo em que estdo
matriculados, a maioria respondeu de um més a onze meses, estes correspondem a fatia dos
clientes sazonais, ou seja, sdo alunos que mudam de estabelecimento com facilidade ou néo
conseguem manter uma rotina de treinamento, e é este publico que o estabelecimento precisa
fidelizar.

Analisando a satisfagdo dos clientes da academia do presente estudo, pode-se
dizer que o nivel de satisfacdo encontrado foi elevado. Quanto ao porcentual de satisfacdo de
cada topico, verificamos que “estrutura fisica e equipamentos” (93,1%), “preco” (95,8%),
“conforto e conveniéncia” (96%) e “pessoal” (98,4%) obtiveram mais de 90% da satisfagdo
dos entrevistados. Porem o tdpico que atingiu o menor indice de satisfacdo dentre o0s
investigados, foi “servicos”(87,5), ainda que seja muito elevado tratando-se de satisfagcdo do
cliente, muito disso deve-se ao fato de a variavel, “avaliagdo fisica” ter o maior percentual de
abstencdes por parte dos clientes (4,2%), fator determinante para a diminui¢cdo da satisfacao
neste tdpico. Entretanto, destaca-se o topico “estrutura fisica e equipamentos”, pois a variavel
“modernidade e conservagdo dos equipamentos” foi a que obteve o menor indice de satisfacdo
(80,5%) assim, pode-se concluir que no que diz respeito a estrutura fisica e equipamentos,
mas especificamente com relacdo a variavel citada acima, os clientes ndo encontram-se
satisfeitos por completo. O nivel de satisfacdo do tdpico pessoal (funcionarios) foi o que
obteve o maior nivel de satisfacdo entre todos desta pesquisa, estando todas as variaveis com
niveis de satisfacdo superiores a 97,2.

Recomenda-se para futuras pesquisas a inclusdo da classificacdo do grau de
importancia para cada topico. A fim de para melhorar a analise dos topicos investigados. E a
reproducdo do método no mesmo ambiente da pesquisa em outro periodo afim de fazer um

comparativo com o presente estudo.
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ANEXO - Parecer Consubstanciado do CEP

2) CE UNIVERSIDADE DO SUL DE Plataforma
o Rl SANTA CATARINA - UNISUL %M

PARECER CONSUBSTANCIADO DO CEP
DADOS DO PROJETO DE PESQUISA
Titulo da Pesquisa:ANALlSE DE SATISFA(_:;\O DO CLIENTE DE UMA ACADEMIA LOCALIZADA NA
CIDACE DE FLORIANOPCLIS.
Pesquisador: Rafzel Andrais
Area Tematica:
Versdo: 1
CAAE: 77104317 2.000C 5350

Instituigao Proponenta: Universidads do Sul de Santa Catarina - UNISUL
Patrocinador Principal: Financiamento Proprio

DADOS DO PARECER

Numero do Parecer: 2,302 218

Apresentagdo do Projeto:

Est= rabalho de conclusc de curso para obtencdo do titulo de bacharsl =m educacio fisica bacharslado,
d3 Universidade do Sul de Sants Catanina = tem como objetivo analisar a satisfacio dos clientes d= uma
scademia de musculacio localizada em Floriandpolis. A pesquisa caracteriza-se, quanio sos fins. como
exploratariz. Com uma amostra de 100 pessoas maiores de 13 anos.Como instrumento s=r3 utilizado um
quastionario. Os dados obtidos s2r3o tabulados e analisados numa planilha zletrdrica, sendo possivel
anazlisar o perfil dos clientes quanto 35 preferencias

relacionando quanto o sexo, faixa etaria, renda, tempo na academis e 2stado civil

Objetivo da Pesquisa:

Analisar 3 satisfacio dos clientss d= uma academia de musculacio localizadz em Floriandpolis

Avazliagao dos Riscos e Beneficios:

Segundo o sutor seguem os riscos e beneficios. Os riscos que envolvem £5ta pesquiza 530 MiNiMos, uma
vez qus instrumento de coleta sera um questiondrio, onde a identidade dos participantss sera preservada.
Para svitar possiveis constrangimantos dos participantss o questionario sera respondido 2m um ambients
reservado e somente

cazo aja duvida no momento do preenchimento poderac chamar o apriscador. Como bensficios, o presents
trabalho complementar3 3 base de pesquisas nas sérea de satisfac3o de chientes =m

Enderego: Avenda Fedra Eranca, 25

Balrro: Cic Universkaria Pecra Branca CEP: 33.132-0CC
UF: 2C Municiplo: PALHOCA
Telefome: [23)3273-1038 Fax: (42)3273-1054 E-mall: cap.comtetaBunisulbr
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Centeusgis 32 Perecer 2308518

academia.

Comentarios e Consideragdes sobre a Pesquisa:

™™

O presente protocolo de pesquisa apresentade encontra-se em conformidade com = Resolucio n® 485/12

do Conselho Naconal de Sadds.

Consideragdes sobre os Termos de apresentagao obrigatoria:
O przsente protocolo de pesquisa apresentade encontra-se em conformidade com 2 Resoluclo n® 4658/12

do Conselhe Nacional de Sadds.

Conclusoes ou Pendéncias e Lista de Inadequagdes:

NZo foram identificadas pendéncias £ticas no protocolo de pesquisa spresentado.

Consideragdes Finais a critério do CEP:

Protocolo de pesquisa em consorancia com 3 Resolucio 468/12 do Conselho Nacional d= Sadde

Este parecer foi elaborado baseado nos documentos abaixo relacionados:

Tipo Documento Arquivo Poztagem Autor Situacao
Informacoes Basicas PB_INFOFfMAgUtb_BASICAS_DO_P 201022017 Acsito
do Proisto ROJETO 878065.pdf 15:42:57
Projeto Cztalhado /| Projete docx 20/02/2017 |Ramon Ferreira Acsito
Brochura 15:41:18 | Dambroz
Investigador
Outros dzclaracao.pdf 20/02/2017 |Ramon Ferreira Aceto

15.26.56 _|Dambroz
TCLE /Termos de  [termoconsentmento.pd? 03/08/2017 |Ramon Ferreira Acsito
Assentmento / 12:37:37 |Dambroz
Justiicativa de
Auzéncia
3 de Rosto folhaderosto pdf U30=2017 | Kamon *erreira Aceito
12:24:17 | Dambroz

Situagdo do Parecer:
Aprovado

Necessita Apraciagao da CONEP:
N3o

Enderego: Avenida Fedrs Eranca, 25

Balrro: Cic Unwverskaria Pecrs Branca CEP: 33.132-0CC
UF: 2C Municiplo: PALHCOCA
Telefone: [43;2273-103% Fax: [(42)3273-1034 E-mall:

cep.comatounisul.br
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Assinado por:

Josiane Somariva Prophiro
{Coordenador)
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Balrro: Cid Universiaris Pecrs Branca CEP: 33.132-CCC
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