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A	
  indústria	
  do	
  fitness	
  tem	
  
crescido	
  exponencialmente,	
  
com	
  Ginásios	
  e	
  Health	
  Clubs	
  
(GHC)	
  cada	
  vez	
  melhor	
  
equipados,	
  com	
  ofertas	
  
variadas	
  para	
  responder	
  às	
  
necessidades,	
  desejos	
  e	
  
expectaHvas	
  dos	
  sócios	
  
(Gonçalves	
  et	
  al.,	
  2014;	
  
Pedragosa	
  &	
  Correia,	
  2009).	
  

Analisar	
  o	
  envolvimento	
  e	
  
acolhimento	
  com	
  o	
  ginásio,	
  
assim	
  como	
  a	
  perceção	
  da	
  
qualidade	
  dos	
  serviços,	
  a	
  
saHsfação	
  no	
  clube	
  e	
  na	
  vida	
  
e	
  a	
  retenção	
  de	
  clientes	
  no	
  
fitness.	
  

Amostra:	
  850	
  sócios	
  (erro	
  de	
  
10%,	
  p=0.05).	
  
Aplicação	
  de	
  quesHonário.	
  
A	
  análise	
  dos	
  dados	
  procede-­‐
se	
  em	
  SPSS	
  através	
  de	
  
estaasHca	
  descriHva	
  e	
  análise	
  
da	
  fiabilidade	
  através	
  do	
  Alfa	
  
de	
  Cronbach:	
  Qualidade	
  do	
  
Serviço	
  (α=0,911);	
  	
  
Retenção	
  (α=0,909);	
  
SaHsfação	
  na	
  Vida	
  (α=0,902);	
  
ExpetaHvas	
  (α=0,902);	
  	
  
SaHsfação	
  no	
  Clube	
  (α=0,799).	
  

Em	
  relação	
  ao	
  envolvimento	
  
com	
  o	
  ginásio	
  (M=2,5)	
  a	
  
maioria	
  dos	
  sócios	
  vai	
  ao	
  
ginásios	
  2/3	
  vezes	
  por	
  semana	
  
e	
  os	
  clientes	
  sentem	
  que	
  o	
  
acolhimento	
  é	
  muito	
  bom	
  
(M=4,92).	
  	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
Estes	
  resultados	
  são	
  manHdos	
  
pela	
  variável	
  retenção	
  que	
  
apresenta	
  valores	
  elevados	
  de	
  
concordância	
  (M=8,17;	
  
DP=1,74),	
  seguindo-­‐se	
  a	
  
saHsfação	
  com	
  o	
  clube	
  
(M=8,16;	
  DP=1,79)	
  a	
  
qualidade	
  do	
  serviço	
  (M=8,15;	
  
DP=1,32),	
  as	
  expetaHvas	
  
(M=8,17;	
  DP=1,74)	
  e,	
  
finalmente,	
  a	
  saHsfação	
  com	
  a	
  
vida	
  (M=8,17;	
  DP=1,74)	
  com	
  
menos	
  importância	
  mas	
  com	
  
consistência	
  nas	
  respostas	
  já	
  
que	
  apresenta	
  o	
  menor	
  desvio	
  
padrão.	
  	
  

Estes	
  dados	
  são	
  comprovados	
  
pela	
  variável	
  retenção	
  onde	
  
resultados	
  revelam	
  que	
  estes	
  
GHC	
  estão	
  a	
  seguir	
  a	
  
tendência	
  dos	
  estudos	
  que	
  
indicam	
  que	
  a	
  frequência	
  
(Ferrand	
  et	
  al.,	
  2010)	
  e	
  
acolhimento	
  são	
  importantes	
  
para	
  manter	
  a	
  retenção	
  
(Talley,	
  2008).	
  Do	
  mesmo	
  
modo	
  a	
  saHsfação	
  com	
  o	
  
clube	
  (Barros	
  &	
  Gonçalves,	
  
2009),	
  a	
  qualidade	
  do	
  serviço	
  
(García-­‐Fernández	
  et	
  al.,	
  
2016)	
  e	
  as	
  expetaHvas	
  
(Pedragosa	
  &	
  Correia,	
  2009)	
  
também	
  são	
  relevantes	
  para	
  
os	
  sócios.	
  A	
  saHsfação	
  com	
  a	
  
vida	
  aparece	
  com	
  menor	
  
importância	
  e	
  também	
  revela	
  
conformidade	
  com	
  um	
  estudo	
  
no	
  fitness	
  (Gonçalves	
  et	
  al.,	
  
2014).	
  
Assim,	
  os	
  GHC	
  parecem	
  a	
  
estar	
  a	
  fazer	
  boa	
  gestão	
  no	
  
que	
  se	
  refere	
  a	
  estas	
  variáveis	
  
embora	
  se	
  	
  recomende	
  ainda	
  
apostar	
  nos	
  potenciais	
  sócios	
  
saHsfeitos	
  com	
  a	
  vida.	
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A	
  amostra	
  é	
  consHtuída	
  
Maioritariamente	
  pelo	
  sexo	
  
feminino,	
  jovens	
  adultos,	
  
licenciados,	
  solteiros	
  e	
  
empregados.	
  

A	
  presente	
  análise	
  mostra	
  
que	
  os	
  ginásios	
  em	
  estudo	
  
têm	
  bom	
  acolhimento	
  e	
  que	
  
os	
  sócios	
  frequentam	
  2/3	
  
vezes	
  por	
  semana,	
  revelando	
  
um	
  bom	
  envolvimento	
  com	
  
o	
  ginásio.	
  	
  

Gráfico	
  1	
  Análise	
  DescriHva	
  das	
  varáveis	
  (escalas	
  de	
  
1	
  -­‐	
  Discordo	
  totalmente	
  a	
  10-­‐Concordo	
  totalmente)	
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