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O presente poster apresenta em que medida
€ que a retencao, No contexto dos ginasios e
health clubs, &€ influéncia pela percepcao dos
SOCIOS € COMO € que essa percepcao influéncia
0 sOcio a permanecer. Utilizou-se uma
metodologia qualitativa e quantitativa atraves
de recurso a entrevista e ao questionario.

Na analise qualitativa utilizou-se a analise de
conteudo e na quantitativa a estatistica descritiva
e inferencial.

O exercicio fisico deixou de ser visto
simplesmente como forma de lazer para passar
a ser uma necessidade de bem-estar, promocao
de saude, reducao de stress e combate da
obesidade. Acrescem raz0es que se prendem
com a harmonia, o culto do corpo, a estetica,
o retardar do envelhecimento e o reequilibrio
emocional — conceito wellness difundido Nos
ginasios e health clubs. Estes precisam de
interagir permanentemente com 0s sOcCios na

sua constante manutencao — retencao.
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Introducao

Durante muito tempo, a retencéo e
0s seus antecedentes foi um tema
negligenciado na investigacéao e
industria do fitness [2]. No final dos
anos oitenta e inicio dos anos
noventa o nivel de retencao de sécios
de fithess rondava a volta de 60% a
65% [5], estes dados revelam entao
que 35% a 40% dos sbécios
abandonavam os clubes. Um estudo
de 2003 (Profiles of success - IHRSA)
demonstra que os dados acima
referido se mantém em niveis
semelhantes. A maioria dos ginasios
e health clubs (GHC) tém um terco
de abandono dos seus socios por
ano. Estas estatisticas sdo alarmantes
pois um negdcio a longo prazo, deste
género, ndo se mantém se tiver
continuamente a tentar atrair uma
percentagem tao elevada de novos
sdcios [5].

Existem trés motivos para que um
sécio continue a participar:
percepcionar pelo menos um
beneficio através da participacgao,
atribuir valor a esse beneficio e
acreditar que a participacao ira gerar
beneficio [3].

Pretende-se assim averiguar em que
medida é que a percepcao dos
sécios contribui para a retencao e
fidelizacao, através de variaveis
especificas da pratica, nos GHC.
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Material e Métodos

O modelo de analise é constituido:
por dimensdes (recursos,
acessibilidade, servico em si e
imagem); variaveis especificas
(motivagcao para a pratica, motivacao
constante/inconstante, frequéncia,
actividades que frequenta e gasto
mensal); variaveis independentes
(idade, género, habilitagoes e
rendimento) e variavel de saida
(retencao).

Na estatistica descritiva exploram-
-se 0s parametros de tendéncia
central e dispersao e na estatistica
inferencial a analise discriminante e
a analise factorial em componentes
principais [1]. A amostra é constituida
por 8 clubes da rede Solinca Health
& Fitness Clubes num total de 2520
sécios. A amostra possui uma
margem de erro de p=0,05 [4].

Resultados

Constata-se que, relativamente a
identificacao dos diferentes clubes
Solinca os socios referem as
componentes jovem e diversificado
como primordiais. Os socios do sexo
feminino, com niveis de escolaridade
mais elevados, tém uma percepcao
média em relagao a imagem do clube
que propicia o abandono. Os socios
de meia-idade revelam ter uma
motivacado constante em ambos os
sexos devido ao prestigio e boa
reputacédo da rede Solinca. Os que
tém como principal motivacao a
melhoria da condicao fisica,
consideram o Solinca especializado
e pretendem manter visitas regulares
ao clube.

Discussao

Constacta-se que as pessoas
necessitam da pratica, para sentirem
melhoras no seu bem-estar e saude.
Uma das principais razdes pela qual
os socios abandonam a pratica do
exercicio fisico é a incapacidade de
sentir ou de ver as consequéncias
positivas relacionadas com a saude
e bem-estar na sua pratica [5].

Conclusodes

Assim os GHC procuram trocas
sociais e econdmicas, trocas de
significados e emocgodes, para além
de irem ao encontro do seu publico-
-alvo na constante procura de
alcancar os seus objectivos. Com o
crescente aumento da concorréncia
€ preciso conquistar e preservar uma
posicao que satisfaca o socio. Para
que um sécio continue na
organizacao ele precisa de encontrar
valor na sua participacao [3].
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