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VARIAVEIS INTERNAS E EXTERNAS AO INDIVIDUO
QUE INFLUENCIAM O COMPORTAMENTO DE RETENCAO DE SOCIOS NO
FITNESS

RESUMO

Este estudo tem como objetivo perceber a influéncia do comportamentos dos consumidores na
retencdo de socios no fitness. Foram recolhidos dados numa Rede nacional de fitness, com uma
amostra de 2250 socios, e o tratamento estatistico foi realizado no software SPSS Statistics
(v.19.0) através de analise descritiva e inferencial. Na andlise descritiva recorreu-se a medidas de
localizagéo, dispersdo e forma, a tabelas de frequéncias e diagramas de barras. Os resultados
indicam que os inquiridos se dividem relativamente aos gastos por més no clube. Grande parte
dos sdcios treina duas vezes por semana; a duracdo do treino é mais de 90 min; recomendaria o
seu GHC e o seu grau de satisfacdo é elevado. Na analise inferencial recorreu-se a comparagao
através de testes de Wilcoxon-Mann-Whitney, Kruskal-Wallis e compara¢des maltiplas de Dunn,
concluindo-se que a atitude dos socios perante a retencdo se distingue consoante o género (o0
feminino apresenta maior retencdo), a idade (os mais novos e mais velhos mostram maior
retencdo) e o comportamento perante a pratica (os socios que tém uma duracdo de treino maior
revelam maior retencdo). Os resultados indicam que as organizacdes de fitness devem apostar no
género feminino, ja que este apresenta uma retencdo superior ao género masculino, os sécios
menores de vinte anos e 0s maiores de sessenta e cinco anos S0 0S que apresentam uma retengdo
superior e 0s socios que referem um treino de maior duracdo também apresentam uma taxa de
retencdo maior de quem treina menos tempo.

Palavras-chave: Comportamento;Consumidor; Fitness;Reten¢do;Sdcio.
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INTERNAL AND EXTERNAL VARIABLES TO THE INDIVIDUAL
INFLUENCING THE BEHAVIOR OF RETAINING MEMBERS IN FITNESS

ABSTRACT

The objective of this study was to understand how consumer behaviour influences membership
retention in fitness clubs. Data from a sample of 2 250 fitness club members were collected from
a national Fitness Network; and statistical analysis was performed by SPSS Statistics (v.19.0)
through descriptive and inferential analysis.In the descriptive analysis we used measures of
location, dispersion and shape, frequency tables and bar charts. The results indicate that
respondents are divided in relation to spending per month at the club. Most of the members train
twice a week, the duration of the workout is over 90 min, would recommend their GHC and their
degree of satisfaction is high. In the inferential analysis a comparative study was performed
through Wilcoxon-Mann-Whitney and Kruskal-Wallis tests, as well as Dunn’s multiple
comparisons tests, revealing that membership retention depends on gender (membership retention
is greater for female members), age (membership retention is greater for younger and older
members) and training behaviour (membership retention is greater for members who perform
longer training sessions). The results indicate that fitness clubs should focus on female members,
that present a superior retention to males, that the members under twenty years and over sixty-
five years are those who show a higher retention; and that members who reported a longer
duration of their training sessions also have a higher retention rate than those who train less.

Keywords: Behavior; Consumer; Fitness; Retention; Member
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VARIABLES INTERNAS Y EXTERNAS PARA EL INDIVIDUO
A INFLUIR EN EL COMPORTAMIENTO DE LOS MIEMBROS DE RETENCION EN
LA APTITUD

RESUMEN

Este estudio tiene como objetivo comprender la influencia del comportamiento del consumidor
en la retencion de los miembros de la aptitud. Los datos fueron recogidos en una red nacional de
fitness, con una muestra de 2250 miembros, y el analisis estadistico se realizé con SPSS Statistics
(v.19.0) mediante analisis descriptivo e inferencial. En el analisis descriptivo se utilizaron
medidas de las tablas de localizacion, dispersion y forma de frecuencias y diagramas de barras.
Los resultados indican que los encuestados estan divididos en cuanto a pasar un mes en el club.
Gran parte de los interlocutores entrena dos veces a la semana, la duracién de la sesion de
entrenamiento es mas de 90 min; recomiendan su GHC y su grado de satisfaccion es alto. En el
analisis inferencial apel6 a la comparacion de Wilcoxon-Mann-Whitney, Kruskal-Wallis y la
comparacion multiple de Dunn, concluyendo que la actitud de los socios a la retencion varia
segun el sexo (las mujeres muestran una mayor retencion) , edad (jovenes y mayores muestran
una mayor retencion) y el comportamiento antes de la practica (los socios que tienen una mayor
duracion de la formacion muestran una mayor retencion). Los resultados indican que las
organizaciones deben centrarse en las mujeres de fitness, ya que presenta una retencion superior a
los varones, los socios menores de veinte afios y mas de sesenta y cinco son los que tienen una
mayor retencion y socios que una formacion relacionan también tienen una tasa de retencion méas
alto que aquellos trenes menos tiempo.

Palabras-clave: Comportamiento; Consumidor; Fitness; Retencidn; Socios
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1 INTRODUCAO

Em qualquer mercado, vivemos num mundo em que aquilo que fazemos é objeto de
influéncia e avaliacdo, por nds préprios e pelos outros, condicionando as nossas atitudes de
consumo (Granthamet al., 1998; Sousa, 2006). O comportamento do consumidor €, deste modo,
determinado por interagdes entre as condicionantes dos individuos e do seu envolvimento, sendo
hoje considerada essencial a sua compreensdo (Trenberth& Garland, 2007). E preciso saber que
significado tém os servigos para 0s consumidores, que razdes os levam a escolher determinado
servico e o0 que pode influenciar a sua atitude de permanecer naquele servico (Peter &Olson,
2009; Sousa, 2006). Estas sdo também preocupacdes do mercado do fitness e do presente estudo.
Neste sentido, segue-se a linha de varios autores na divisdo das condicionantes externas e

internasao individuo.

1.1.Variaveis externas

Os consumidores estdo rodeados por um conjunto de condicionantes que afetam
diretamente as razdes e as formas de participacdo na atividade fisica (Mullin, Hardy& Sutton,
2000; Trenberth& Garland, 2007; Weiss & Ferrer-Caja, 2002), tendo cada uma delas um peso
igual ou variado no consumo repetido. As varidveis externas ao individuo seguidamente
apresentadas como influenciadoras do comportamento sdo as varidveis situacionais e ambientais,
as sociais e culturais e os grupos de referéncia e classe social.

Para Peter e Olson (2009) comportamento e ambiente estdo interligados, sendo que
qualquer um pode ser tanto causa como consequéncia de uma mudanca. Compreender o ambiente
e as suas mudancas pode levar a novas ideias ou adaptacOes de servigos, novas configuragoes
para satisfazer as necessidades e desejos dos consumidores (Blackwell, Miniard&Engel, 2005).

As varias variaveis temporais, climaticas e a época do ano influenciam e, por vezes,
tornam-se decisivas para a tomada de decisdo de consumo ou de consumo repetido. Mullinet al.
(2000) referem que a revolucdo das viagens e a facilidade de comunicac¢do diminuiram algumas
variagfes no consumo desportivo. Atualmente, o individuo desloca-se para praticas fisicas que
dependem de condigdes climéticas e geograficas com diferentes condigdes de onde vive.

Os comportamentos dos consumidores de fitness podem também derivar em relacdo a
proximidade ou ndo dos servi¢os. No entanto, Pawlowskiet al. (2009) salientam que o dispéndio
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de tempo e de dinheiro com a distancia, para participar numa organizacao de fitness, pode ser
mais ou menos importante consoante o envolvimento desse consumidor com o clube. Os
consumidores que vao frequentemente treinar provavelmente estdo dispostos a viajar mais para
continuarem nesse clube, assumindo mesmo que mais nenhum € acessivel dentro da regido
considerada.

As variaveis culturais ndo sdao menos importantes, incluindo um conjunto de valores
(Lindonet al., 2000; Trenberth& Garland, 2007), normas, comportamentos (Dubois, 1993,
Lindon et al., 2000; Mullin et al., 2000), crencas e costumes (Mullin et al., 2000; Trenberth&
Garland, 2007) que caracterizam uma sociedade. Estas variaveis sdo aprendidas desde crianca
através da socializacdo e formam guias permanentes para compreender o comportamento do
consumidor.

Maguire (2008) refere que a industria do fitness é diferenciada em diferentes culturas,
refletindo, numa sociedade de consumo, as tradigdes locais, tais como o fornecimento de servigos
de recreacdo, a demografia local ou o tamanho da classe média. Como exemplo, na industria do
fitness, em 2011, tem-se que, nos EUA, existiam 29 890 GHC, enquanto no Reino Unido
existiam 5 885 e na China somente 2 427 GHC (IHRSA, 2011).

Para Trenberth e Garland (2007) a variacdo de crencas sobre fitness e wellness, sobre
dieta, sobre aparéncia fisica e sobre outras carateristicas holisticas, pode ser vista através da
cultura e influencia a participacdo em servicos nos ginasios. Maguire (2008) acrescenta que as
formas de trabalhar o corpo através de adorno, manutencdo e manipulacdo foi, em parte,
influenciada pela cultura. Contudo, nem todos tém o mesmo gosto pelas formas de trabalhar o
corpo. Diferentes culturas e grupos sociais tém diferentes formas de pensar sobre o corpo.

Podem ainda ocorrer mudancas culturais na sociedade e na maneira como 0S Seus
membros se comportam (Peter &Olson, 2009). Uma mudanca atual da nossa sociedade é a
crescente preocupacao com a salde e com a atividade fisica, além disso os individuos saudaveis e
tonificados sdo considerados mais atraentes. Adicionalmente, tém-se promovido habitos
alimentares apropriados e exercicio regular, e aumentado a oferta de alimentos saudaveis, de
equipamentos para exercicio fisico e de vestuario desportivo com tecnologias inovadoras. Deste
modo, 0s consumidores vao sendo progressivamente atingidos pelos conceitos sobre o0s

beneficios de um estilo de vida saudavel.
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Segundo Green (2003) o consumidor ¢ influenciado pelas pessoas proximas, pelos grupos
a que escolhe associar-se e pela sociedade proxima onde vive. A decisdo de participar em
determinada atividade fisica pode ser influenciada pelas pessoas do grupo, visto que os grupos de
referéncia constituem uma orientacdo para avaliar a participacdo e a decisdo de aquisicdo ou
permanéncia.

Os grupos considerados mais influentes sdo os grupos diretos informais (familia, amigos e
pares); seguem-se 0s grupos formais (professores, colegas de escola, membros do nosso GHC,
vizinhos, entre outros) e de seguida consideram-se outros significantes. Os grupos sao fortes
fatores que interferem nas diferentes decisdesde consumo (Assael, 1998; Green, 2003; Lindon et
al., 2000; Mullin et al., 2000; Trenberth& Garland, 2007) e no consumo de atividade fisica em
particular (Mullin et al., 2000).

Weiss e Ferrer-Caja (2002) referem que, no dominio da atividade fisica, existe uma forte
ligacdo entre as influéncias parentais nas atitudes, nas crencas, nas expectativas, nos
comportamentos, nas percecfes de si proprio e no nivel de envolvimento com as atividades.
Green (2003) reforca também que, em primeiro lugar, quem influencia para a pratica da atividade
fisica sdo os pais e 0s amigos mais chegados, embora estes ndo estejam sozinhos nesta influéncia.

Os grupos formais podem ser os colegas de escola e de trabalho ou vizinhos. O
importante € que o grupo partilhe algo em comum, tal como objetivos e necessidades e os valores
do grupo servem como ponto de avaliacdo para as suas proprias atitudes e comportamentos
(Blackwell et al., 2005; Green, 2003; Lindon et al., 2000). Esta relacdo é identificada por Weiss e
Ferrer-Caja (2002) como influéncia de grupo dos seus pares. A relacdo entre os pares € um
poderoso agente de socializagdo que contribui para influenciar cognitiva e emocionalmente os
individuos. Isto acontece porque a amizade se refere a aspetos de relacionamento, tais como
ligacdo mdtua, similaridade e funcbes sociais de suporte (estima, lealdade, intimidade e suporte
emocional) (Weiss & Ferrer-Caja, 2002). Contudo, 0s grupos a que um individuo pertence ndo
exercem todos a mesma influéncia, visto que certos grupos a que ndo se pertence podem
determinar o comportamento de consumo (Green, 2003; Lindon et al., 2000).

Grupos indiretos, pessoas que podem estar longe, mas ndao sdo menos importantes, sao,
frequentemente, grupos de referéncia para aspiragdo, grupos em que uma pessoa ndo € membro,
mas aspira ser (Blackwellet al., 2005; Green, 2003), tais como atletas, lideres, professores,
modelos, atores ou lideres de opinido. Podem ser grupos de referéncia positivos, quando os

PODIUM: Sport, Leisure and Tourism Review, S3o Paulo, v. 1, n. 2, p. 28-58, jul./dez. 2012.



35

valores e 0s comportamentos sdo aprovados e imitados, ou podem ser os grupos de referéncia
negativos cujos valores e comportamentos sdo rejeitados (Lindonet al., 2000). Nesta sequéncia,
pode-se também referir a importancia do papel dos lideres no processo de consumo. Por isso é
que se convidam especialistas ou 0os melhores de determinada modalidade para dar a cara por
determinado servigo (Lindonet al., 2000).

Green (2003) esclarece que as escolhas dos grupos de referéncia sdo afetadas pela
percecdo e pelas experiéncias passadas e podem afetar o consumo da pratica desportiva. A
escolha dos grupos de referéncia baseia-se, em parte, no que se aprendeu e consequentemente o
grupo de referéncia tem um efeito naquilo que se aprende, promovendo um efeito de socializagédo
do consumidor (Weiss & Ferrer-Caja, 2002).

Nesta sequéncia pode-se também considerar a influéncia das classes sociais (Lindonet al.,
2000; Odekerken-Schroder, Wulf& Schumacher, 2003) e do reconhecimento social (Odekerken-
Schroder et al., 2003) no comportamento do consumidor. As classes sociais referem-se a uma
hierarquia de status de acordo com a qual os grupos e os individuos se diferenciam em relacédo a
estima e ao prestigio.

Para Mullinet al. (2000) parece claro que as diferencas entre classes revelam diferencas
no estilo de vida, incluindo no envolvimento desportivo e, por consequéncia, na participagdo em
atividade fisica. Raudesepp e Viira (2000) afirmam mesmo que a classe social serve como
referéncia na escolha de participacdo, ou ndo participacdo, em determinada atividade fisica, além
de que se associa determinada atividade fisica e desportiva a determinada classe social. Pode-se
dizer entdo que a classe social serve de referéncia global, afetando as escolhas e 0s
comportamentos em vérias atividades (Raudesepp&Viira, 2000).

Deste modo, as variaveis situacionais, 0 ambiente envolvente, a cultura e a sociedade
aparecem como potenciais influentes no consumo de atividade fisica. No entanto, nem todos tém
0 mesmo gosto pela forma de trabalhar o corpo. Diferentes grupos sociais tém diferentes
comportamentos face a atividade fisica. Para além disso, 0s grupos de referéncia e a classe social
ndo sdo o Unico fator que contribui para a formacdo de habitos de pratica. As variaveis internas

ao individuo também devem ser tidas em conta no consumo.

1.2. Variaveis internas
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As variaveis internas ao individuo sdo fundamentais para perceber as decisdes pessoais
dos consumidores (Lindonet al., 2000; Mullin et al., 2000). Porém, sdo muito complexas, ja que
cada individuo possui as suas variaveis explicativas individuais. Estas podem ser estudadas
individualmente ou em conjunto, dado que todas se podem relacionar e influenciar mutuamente;
tais como o género e a idade. Para além destas variaveis individuais acrescem-se a personalidade,
a imagem de si proprio e os estilos de vida, como varidveis potenciais influentes no processo de
consumo.

Embora se tentem subestimar as diferencas entre homens e mulheres, existem evidéncias
de que eles diferem para além do aspeto fisico (Peter &Olson, 2009). Estas diferencas
permanecem durante toda a vida dos individuos e influenciam os seus valores e preferéncias
como consumidores. Contudo, Lindonet al. (2000) mencionam que as diferencas entre homens e
mulheres podem ser alteradas pelo ciclo de vida, acentuando-se na adolescéncia até a idade adulta
e voltando a reduzir-se na terceira idade.

O genero define consumos exclusivos para homens e mulheres que lhes sejam mais
adequados com base nas necessidades biologicas e fisioldgicas. No entanto, as diferencas entre
homens e mulheres invadem os valores emocionais e sociais. Embora, hoje em dia, a moda e a
consciéncia da imagem publica se encontrem presentes em ambos 0s géneros, sdo geralmente, em
todas as culturas mais intensas nas mulheres. Atualmente, s&o as mulheres que tomam a maioria
das decisdes de compra ou influenciam significativamente a maior parte delas (Lindonet al.,
2000).

As mulheres tendem a consumir mais os produtos relacionados ao humor e a emocéo
(Lindonet al., 2000), onde se incluem os servigos de fitness e wellness, e valorizam os bens
materiais que ajudam a melhorar as relacfes pessoais e sociais (Peter &0Olson, 2009), enquanto 0s
homens tendem a procurar mais valores emocionais em desporto e aventuras ao ar livre (Lindon
et al., 2000) e consideram a posse de bens materiais uma forma de dominar e exercer poder sobre
0s outros e de se diferenciarem (Peter &Olson, 2009). No entanto, para Lindonet al. (2000) os
papeis de género estdo a mudar cada vez mais, carecendo de entendimento constante.

Weiss e Ferrer-Caja (2002), num estudo sobre género, referem que ambos 0s sexos
mencionam a atividade fisica. Os homens atribuem mais importancia aos resultados competitivos,
rapidez e facilidade de aprender novas capacidades. As mulheres referem superagdo pessoal,
informacao interna e avaliacdo pelos seus pares, como fundamentais para a pratica. As mulheres
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focam ainda frequentemente os objetivos, a aprendizagem, o esfor¢co, o melhoramento e as
alteracdes fora do GHC, mais frequentemente do que os homens, que ddo muita relevancia aos
resultados.

Para Maguire (2008) o género € claramente um fator relevante para o mercado do fitness,
uma vez que o tempo livre disponivel para atividades de lazer, atividade fisica e capacidade de
fortalecimento sdo diferentes para homens e mulheres. No caso do mercado do fitness, o0 género
medeia tanto 0s acessos como a participacdo na experiéncia. Ao contrario da exclusdo direta e
indireta das mulheres no desporto no passado, a taxa de participacdo das mulheres, no mercado
do fitness, € maior do que a dos homens (IHRSA, 2005), assim como a taxa de retengdo em GHC
(Talley, 2008).

Investigacbes da IDEA (2000) sugerem que aproximadamente trés quartos dos
consumidores de treino personalizado sdo mulheres e as estatisticas da industria de revistas
mostram que estas consomem mais revistas de fitness, sugerindo que o género ndo s6 configura o
desejo de receber recompensas corporais especificas, mas também de utilidade relativa na
pesquisa de avisos terapéuticos e de orientacao.

A idade tem grande influéncia sobre o comportamento do consumidor. Assim, Shethet al.
(2001) apontam a idade para perceber como o0s servigos s@o procurados por diferentes faixas
etarias. A idade é, de facto, um determinante pessoal a ser estudado na atividade fisica por trés
motivos principais. Primeiro, porque as necessidades e os desejos variam com a idade. As
necessidades e as preferéncias dos jovens quanto a roupas, comida, automoveis e atividades de
lazer diferem significativamente das dos adultos (Lindonet al., 2000). Segundo, porque a idade
ajuda a determinar o ciclo de vida de um consumidor, clarificando as suas necessidades. Terceiro,
porque as competéncias percebidas com a idade e a relacdo entre as competéncias percebidas e as
atuais tornam-se mais fortes com a idade.

Consoante a idade, os individuos usam a perce¢do das suas competéncias para optarem
por determinado tipo de pratica. Weiss e Ferrer-Caja (2002) explicam que estas relacGes sédo
claras, pois existe uma forte relacdo entre a idade, as carateristicas psicologicas e 0s critérios
informacionais para potenciar as competéncias fisicas. A idade aparece assim como uma variavel
que influencia os individuos envolvidos na atividade fisica, pois estes estdo motivados para

demonstrar as suas competéncias fisicas e desistem quando tém baixa percecdo das suas
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capacidades (Weiss & Ferrer-Caja, 2002) ou quando ndo veem consequéncias positivas
relacionadas com a salde e bem-estar na sua pratica (Alexandriset al., 2004).

A personalidade diferencia os individuos pela sua forma de reagir a uma mesma situacao,
através da sua forma especifica de pensar, sentir e agir. Para Odekerken-Schroderet al. (2003) é
importante conhecer os diferentes tipos de consumidor e 0s seus tracos de personalidade para
podermos prever o seu comportamento (filiagdo social, reconhecimento social, gosto pelas
compras e envolvimento com determinado produto).

Fazendo a relagdo com o fitness, pode-se acrescentar 0 gosto por determinada atividade
fisica, instalacdo ou servico, pois Lindonet al. (2000) salientam que os tracos de personalidade
podem estar ligados ao comportamento de consumo. No entanto, parece ser uma relacdo causa
efeito, ja identificada por Weinberg e Gould (2003) que mencionam um estudo classico que
determina os efeitos de um programa de fitness, em homens de meia idade, dando informacéo
relevante de como o exercicio pode alterar a personalidade. Ao longo do programa, os homens
melhoraram os niveis de fitness e referiram efeitos psicolégicos, tais como altos niveis de
confianca, bons sentimentos de controlo, melhoria da imaginacdo e um grande senso de
autossuficiéncia.

Deve-se ainda envolver outra caracteristica do individuo — imagem de si préprio. Segundo
Mullinet al. (2000) todas as pessoas tém conceitos ou crengas sobre elas mesmas. Essas
cognicBes ndo sdo simplesmente imagem delas proprias, mas sim de um conjunto de complexas
percecdes. A imagem de si proprio estd refletida nos servicos e produtos que os individuos
adquirem ou utilizam. Esta pode ser um meio de exprimir a posi¢cdo social ou mesmo um meio de
expressdo e de comunicacdo da personalidade, ou seja, um meio de se apresentar aos outros.
Geralmente o servico do qual se usufrui é muitas vezes aquele cuja imagem esta mais proxima da
que o consumidor tem de si préprio (Lindonet al., 2000). Neste sentido, conhecendo a percecao
de um servico pelo publico, pode-se presumirque tipo de pessoas terdo tendéncia a reconhecer-se
nesse Servico.

Maguire (2008) afirma que o setor do fitness promove a oportunidade de explorar, resistir
e obedecer a procura em que o corpo é o foco de dois dualismos. Por um lado, trabalho e lazer
que se refere a fungdo e forma do corpo e, por outro, saude e aparéncia que contempla a
disciplina para manter a condicdo fisica, 0 bem-estar e o prazer. Isto acontece através da
exploracdo e negociacdo de duas partes — produtores e consumidores — que produzem o status do
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corpo, seja unicamente por status, como forma de investimento ou instrumento de producéo
pessoal.

As carateristicas fisicas e habilidades, as reais e as percebidas, sdo as mais importantes no
comportamento do consumidor desportivo. Isto é claro porque a maioria dos servicos de fitness
requer forca, resisténcia, equilibrio, coordenacdo e flexibilidade. Consequentemente, o tipo de
corpos e a demonstracdo de capacidades fisicas estdo relacionados com as préprias imagens do
consumidor e as suas decisdes de envolvimento nas atividades (Kang, 2006).

Em relagdo aos estilos de vida, pode dizer-se que estes apresentam grande
multidisciplinaridade. Para Lindonet al. (2000) existem trés categorias de fatores que nos
permitem descrever um estilo de vida: as atividades, os valores pessoais e as opinides. As
atividades sdo constituidas por tudo o que as pessoas fazem, o trabalho, o lazer (onde se inclui a
pratica da atividades fisica), a exposi¢do aos diferentes meios de comunicagdo e 0s habitos de
consumo. Os valores pessoais referem-se ao sistema de valores e das carateristicas de
personalidade, que determinam a interacdo entre o individuo e o que o rodeia, isto &, a perce¢do
feita por cada individuo do modo como os diferentes papéis sociais devem ser desempenhados.
As opiniBes sdo as representacdes que os individuos fazem do seu ambiente social em geral.

Embora ndo sejam referéncia em investigacdes empiricas, no presente trabalho, tal como
em algumas referéncias da pratica (e.g. McCarthy, 2007; Talley, 2008), as variaveis de consumo
(gasto por més no GHC, frequéncia de uso e duracéo de treino), serdo abordadas na investigacao.
No entanto, a referencia a frequéncia de uso ja é focada nos estudos de Ferrandet al. (2010),
Howat et al. (1999) e Pawlowski et al. (2009). Assim, optou-se por estudar estas relacdes, por
serem caracteristicas ainda a dar os primeiros passos na investigacdo e por serem frequentes
referéncias da pratica (e.g. McCarthy, 2007; Talley, 2008).

Assim, no presente estudo as variaveis utilizadas e relacionadas com o comportamento de
permanecer no clube de fitness sdo o género e a idade, o rendimento e as habilitacdes, ligados a
classe social, e varidveis especificas de consumo que também podem ser determinantes e
influenciar a retencéo, tais como o gasto por més no clube, a frequéncia de treino e a duracéo do
treino. Neste sentido tem-se como objetivos especificos: identificar perfis de consumidores de
fitness segundo o género e a idade; verificar em que medida as varidveis género, idade,

rendimentos e habilitacdes explicam a retencdo; e comparar os diferentes comportamentos de
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consumo dos sadcios, utilizando-se as variaveis (gasto por més no GHC, frequéncia com que vai

treinar e duracdo de treino), e verificar em que medida estas varidveis explicam a retencéo.

2 METODOLOGIA

2.1 Amostra

A amostra é constituida por 2 250 s6cios de uma rede de Ginéasios e Health & Fitness
Clubs (GHC). Esta Rede é uma das maiores organizacdes de fitness em Portugal e, em 2008,
contava j& com nove clubes a nivel nacional e 24 608 socios. No presente estudo foram
considerados oito desses clubes.

A amostra total, em relacdo ao universo da Rede estudada, tem uma margem de erro de
2% com probabilidade de erro p=0.05 (Tagliacarne, 1962), o que parece razoavel devido ao
contexto especifico de GHC, onde as pessoas pouco se disponibilizam a gastar o seu tempo de
pratica a responder a questionarios.

Em seguida, apresenta-se a caracterizacdo da amostra em relacdo as suas carateristicas
especificas . Quanto ao género, de um total de 2 250 inquiridos, tem-se uma amostra bem
representativa de ambos 0s géneros, ainda que o numero de mulheres (54.6%; n=1 228) seja
superior ao nimero de homens (44.9%; n=1 010).

As idades dos inquiridos variam dos 10 aos 87 anos, verificando-se que a média de idades

ronda os 33 anos. As idades foram agrupadas em 5 classes etarias (Tabela 1).

Tabela 1: Frequéncia da faixa etaria

Idade Frequéncia %
Validos <20 206 9.2
20-34 1259 56.0
35-49 428 19.0
50-64 276 11.9
>=65 62 2.8
Total 2222 98.8
Omissos 28 1.2
Total 2 250 100.0

Como se pode constatar pela tabela, a maioria dos inquiridos (56%; n=1 259) situa-se na

faixa etaria dos “20-34 anos”, seguido de uma menor percentagem (19%; n=428) na faixa etaria
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dos “35-49 anos”. Dos resultados, constata-se que quanto maior é a idade, menor é a
representatividade da amostra (2.8%, n=62). Por outro lado, a faixa “<20 anos” de idade também
revela um baixo numero de inquiridos (9.2%; n=206).

Relativamente ao estado civil, constata-se que a maioria dos inquiridos é solteira (57.1%;
n=1 285), seguindo-se os casados/unido de facto (32.8%; n=739), os divorciados (5%; n=112) e
outros (1.5%; n=34). Confrontando a idade com o estado civil verifica-se que grande parte da
amostra é constituida por jovens solteiros.

Em relacdo as habilitacGes literarias, verifica-se uma amostra significativa com formacao
superior (43.5%; n=978) e um menor numero com curso médio (17.8%; n=400). J& o ensino
secundario é expressivo (29.5%; n=663), contrariamente ao reduzido nimero de sécios com
ensino basico (6.3%; n=142).

Quanto a situacdo profissional, a amostra € constituida maioritariamente por inquiridos
ativos (71.8%; n=1 615), na sua maioria empregados (62.5%; n=1 406) e uma minoria
desempregados (9.3%; n=209), estudantes (20.6%; n=464) e outras situacdes profissionais (5.2%;
n=116). Confrontando os dados da opcdo N&o ativos: Outra na situacdo profissional com a
profissdo, parte (A) do questionario, observa-se que estes inquiridos sdo na sua maioria
reformados.

Relativamente ao agregado familiar, os inquiridos com agregado familiar composto por 3
pessoas sdo 0s mais representativos (23.9%; n=538), seguindo-se 0s que tém um agregado
composto por 4 pessoas (23.7%; n=533) e por 2 pessoas (19.2%; n=432). Com menor
percentagem seguem-se 0s que tém um agregado constituido apenas pelo proprio (16%; n=361) e
0S que possuem um agregado de 5 ou mais pessoas (8%; n=1180). Constata-se que a maioria das
pessoas da amostra (74.8%) possui um agregado familiar constituido por mais membros para
além delas proprias.

A amostra revela um elevado namero de inquiridos sem filhos menores (73.5%; n=1654)
e uma minoria com filhos menores (19.9%; n=447). Parece que grande parte da amostra tem
alguma disponibilidade de tempo livre, visto ndo ter obrigac6es familiares com filhos menores, e
utiliza parte desse tempo para a pratica do exercicio fisico orientado em GHC.

Em relacdo ao rendimento liquido mensal do agregado familiar, tem-se uma amostra
heterogénea, sendo que trés dos intervalos mais representativos tém aproximadamente um quinto
da amostra: entre €2 000 e €3 000 (21.5%; n=484), entre €1 000 a €1 500 (19.8%; n=461) ¢ entre
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€1 500 a €2 000 (18.8%; n=424). No entanto, tem-Se parte da amostra com um rendimento menor

que €1 000 (13.6%; n=306) e em menor nimero com um rendimento superior a €3000 (8.9%;

n=200).

2.2 Instrumento

Apo0s a construcdo do questionario, foi conduzido um pré-teste entre alunos do ensino
superior que tiveram experiéncias em GHC como socios (30). Tal como no estudo de Chang e
Chelladurai (2003), o objetivo do pré-teste consistia em testar o tempo necessario para responder
ao questionério e a facilidade em responder as questdes, do que resultaram adequacgdes formais
para simplificar e agilizar o preenchimento. Contudo, os envolvidos neste pré-teste foram
excluidos do resto da investigacdo, ja que o objetivo deste questionario foi verificar a
consisténcia das questdes elaboradas. Com base nesses resultados, elaborou-se a versao final do
instrumento.

O questionario final € constituido por vérias partes para dar resposta a pergunta de partida
e avaliar as hipoteses, em conformidade com Quivy e Campenhoudt (1998). Neste sentido, a
parte (A) é constituida pelas carateristicas pessoais, onde se inclui: idade, género, estado civil,
profissdo, nacionalidade, habilitagdes literarias, situacdo profissional, dimensdo do agregado
familiar, existéncia de filhos menores e rendimento mensal do agregado familiar.

E, a parte (B) pretende conhecer o comportamento do consumidor de fitness, através de
um conjunto de perguntas especificas sobre o seu consumo. Esta parte foi retirada da literatura
considerada relevante pelos profissionais e formalizada pelos peritos, sendo constituida por cinco
questdes.

A primeira pergunta pretende perceber a relagdo financeira do s6cio com o clube. Por isso
se questiona o valor gasto pelo s6cio em média por més no GHC, de entre os seguintes intervalos:
menos de €50, entre €50 a €99, entre €100 a €199, entre €200 a €299 e mais de €300.

As duas questdes que se seguem pretendem conhecer o comportamento especifico da
pratica. Assim, solicita-se a frequéncia semanal com que o sdcio utiliza o clube (ocasionalmente,
1 vez, 2 vezes, 3 vezes, 4 vezes; mais de 4 vezes). Esta questdo, embora ndo seja utilizada em
muitos estudos anteriores, € referida pelos profissionais como relevante e foi testada por
Ferrandet al. (2010). Segue-se a questdo da duracdo da sua atividade em minutos, referida por
Howatet al. (1999) como fundamental para o estudo da retencdo.
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A quarta questdo que corresponde ao item da retencédo, é se tenciona recomendar o seu
GHC a familiares e amigos, como sugerem Alexandriset al. (2004) e Kristensen et al. (2001).
Esta foi analisada numa escala de Lickert5 pontos (1. Com certeza que ndo; 2. Provavelmente
ndo; 3. Talvez; 4. Provavelmente sim; 5. Com certeza que sim). A quinta e Gltima questdo
pretende averiguar o grau de satisfagdo sobre o clube numa escala de Likert5 pontos (1. Muito
baixo; 2. Baixo; 3. Médio; 4. Elevado; 5. Muito elevado). O uso de um Unico item na medida da
satisfacdo e retencdo é consistente com Bou-Llusar, Camison-Zornosa e Escrig-Tena (2001) e
Murray e Howat (2002).

2.3. Procedimentos

Na recolha de dados, devido a dimensdo da amostra, recorreu-se ao questionario. Os
questionarios foram aplicados aos socios de uma Rede nacional de Ginasios Health & Fitness
Clubs, a quando da sua ida ao clube, e recolhidos, aquando do termo do seu preenchimento.

Em detalhe, os questionarios foram aplicados aleatoriamente aos socios aquando da sua
ida ao clube; entregues na rececdo ou no inicio das aulas de grupo e recolhidos no final do treino
pela rececdo ou instrutor. Dos 2 845 questionarios distribuidos, 2 762 foram recolhidos e destes
sO 2 250 foram considerados validos (Tabela 2). Os restantes 512 foram considerados nulos pelo

mau preenchimento ou pela existéncia de valores omissos.

Tabela 2: Amostra

Clubes | Populagdo  Distribuidos  Recolhidos  Validos

A 2341 355 354 324
B 4114 370 367 303
C 4539 375 367 298
D 3197 360 352 313
E 3742 370 369 289
F 1353 310 230 195
G 3214 365 381 291
H 2108 340 342 237

Total 24 608 2 845 2762 2 250

A recolha de dados dos questionérios foi feita através de uma amostra ndo probabilistica.
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2.4 Tratamento de dados

O tratamento de dados do questionario foi guiado de acordo com os objetivos definidos e
com as caracteristicas das diferentes técnicas estatisticas de investigacdo utilizadas para o
tratamento das perguntas fechadas do questionario, a estatistica descritiva e a estatistica
inferencial.

Esta analise foi realizada atraves do software SPSS Statistics (v.19.0, SPSS Inc, IL). No
que se refere a estatistica descritiva, foram utilizadas algumas caracteristicas amostrais e algumas
representacdes graficas que permitem colocar em evidéncia, de forma simples, propriedades
relevantes das observacGes. Mais concretamente, recorreu-se a medidas de localizacdo (média,
mediana e moda), medidas de dispersdo (desvio padrdo), medidas de forma (coeficientes de
assimetria e de achatamento), tabelas de frequéncias e diagramas de barras.

No que respeita a estatistica inferencial, realizou-se um estudo comparativo através de
testes de Wilcoxon-Mann-Whitney, Kruskal-Wallis e comparagdes multiplas de Dunn. No estudo
comparativo, utilizaram-se testes ndo paramétricos para comparar as distribui¢ces de variaveis
ordinais em duas ou mais amostras independentes. Assim, recorreu-se ao teste de Wilcoxon-
Mann-Whitney no caso de duas amostras independentes e ao teste de Kruskal-Wallis no caso de
mais de duas amostras independentes. Neste Gltimo caso, aquando da rejeicdo da hipdtese nula,
realizaram-se testes de compara¢cdes multiplas de Dunn para identificar quais os grupos com
diferengas significativas.

3 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

3.1. Estudo descritivo

Em relacdo ao comportamento, os inquiridos foram questionados acerca dos
comportamentos especificos do consumo. Para perceber o comportamento de consumo foram
elaboradas cinco questfes independentes, das quais a primeira se refere ao gasto por més no
clube (quanto é que gasta em media por més no GHC). Acrescem-se duas perguntas sobre o
comportamento especifico no clube (com que frequéncia semanal utiliza 0 GHC e qual a duracéo
da sua atividade no GHC) e uma pergunta sobre a permanéncia no clube (tenciona recomendar o
seu GHC a familiares e amigos), para avaliar a retencdo. A pergunta final é sobre o grau de
satisfacdo no seu GHC.
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Em relacdo aos gastos no GHC, apresentam-se, no seguinte grafico, os resultados.

Estas caracteristicas se confirmam em termos de longevidade no cargo, também possivelmente
relacionada ao tempo de experiéncia como gestor no mercado. Especificamente estes achados
podem apoiar o direcionamento de carreira de profissionais que em sua formacdo buscam

ingressar ou desenvolver no mercado como gestor profissional no segmento.
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Gréfico 1: Percentagem do gasto por més

Dos 2 250 inquiridos, 2 220 responderam a esta questdo. A maioria (51.5%; n=1 158)
refere que gasta entre 50 a 99 Euros, seguindo-se 0s que gastam menos de 50 Euros (41.6%;
n=937). Pelo grafico verifica-se ainda uma pequena minoria (5.6%; n=125) que gasta mais de
100 Euros mensais (Grafico 1).

Acrescem-se duas perguntas sobre a frequéncia do GHC: com que frequéncia semanal
utiliza o GHC e qual a duracdo da sua atividade no GHC.Em relacéo a frequéncia semanal com

que utiliza 0 GHC, o sécio indicou com que frequéncia usa os servigos do seu GHC.

PODIUM: Sport, Leisure and Tourism Review, S3o Paulo, v. 1, n. 2, p. 28-58, jul./dez. 2012.



46

Percentagem

Frequéncia com que vai treinar

Gréfico 2: Percentagem da frequéncia com que véo treinar

Da analise grafica observa-se que grande parte dos sécios (40.3%; n=906) treina duas
vezes por semana, seguindo-se quem treina 3 vezes por semana (21.6%; n=487), mais de 4 vezes
por semana (15.4%; n=347) e 4 vezes por semana (13.9%; n=312). No entanto, os dados sugerem
que ha sécios que ndo usufruem totalmente do clube e dos resultados verifica-se que alguns
socios frequentam o GHC 1 vez por semana (6.5%; n=146) e outros s6 ocasionalmente (1.4%;
n=32) (Gréfico 2).

Em relagdo a duracéo da atividade no GHC os dados foram recolhidos em minutos.

Percentagem

' i '
Até 60 min +de 60 min até 80 min +de 80 min
Duracdo de treino

Grafico 3: Percentagem da duragéo de treino

Assim, originaram-se 0s seguintes resultados, por ordem de duragdo: ate 60 minutos
(31.5%; n=690), mais de 60 minutos até 90 minutos (26.1%; n=572) e treino com mais de 90
minutos (42.4%; n=929). Constata-se que a maior percentagem é a de quem treina mais de 90

minutos (Grafico 3).
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No que se refere ao item sobre a retengéo (tenciona recomendar o seu GHC a familiares e
amigos) apresentam-se os resultados abaixo descritos. Para esta questéo foi aplicada uma escala
tipo Likert5 pontos (1. Com certeza que nédo; 2. Provavelmente ndo; 3. Talvez; 4. Provavelmente
sim; 5. Com certeza que sim).

Os resultados de medidas de localizacdo, de dispersdo e de forma obtidos em relagéo ao
item tenciona recomendar o seu GHC, verifica-se que 0s socios recomendariam o seu GHC a
alguém (M=3.988; Me=4; Mo=4; Dp=0.934). A analise das medidas de forma sugere uma
assimetria negativa com enviesamento assimétrico a direita (As=-0.782; Dp=0.052) com

distribuicdo mesocurtica com ligeira tendéncia a leptocurtica( Ac=0.320; Dp=0.104).

Percentagem

| i i i i
Com certezaque  Provavelmente néo Talvez Provavelmente sim Com certeza que sim

Tenciona recomendar o seu GHC
Gréfico 3: Percentagem da retencéo

Verifica-se que grande parte dos socios (39.4%; n=869), recomendaria o0 seu GHC e uma
grande parte (33.6%; n=741) refere mesmo que, com certeza, recomendaria, 0 que perfaz uma
amostra consideravel (73%; n=1 610) que tenciona recomendar o seu GHC. No entanto, alguns
socios (20.7%; n=456) referiram simplesmente que talvez recomendassem o seu GHC (Grafico
4).

Em relacéo a dltima questdo qual € o seu grau de satisfacdo, foi aplicada uma escala tipo
Likert5 pontos (1. Muito baixo; 2. Baixo; 3. Médio; 4. Elevado; 5. Muito elevado). Os resultados
de medidas de localizacdo, de dispersdo e de forma obtidos relativamente & satisfagdo indicam
que os socios tém um grau de satisfacdo médio com tendéncia para elevado (M=3.632; Me=4;

Mo=4; Dp=0.735). A andlise das medidas de forma sugere uma assimetria negativa com
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enviesamento a direita (As=-0.426; Dp=0.052) com distribuicdo mesocurtica e com tendéncia a
leptocurtica (Ac=0.450; Dp=0.104).

Percentagem
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Gréfico 4: Percentagem da satisfacéo

Em relacdo a satisfacdo, observa-se que a maioria dos sécios (52.4%; n=1 154) tem um
grau de satisfacdo elevado e uma grande parte (33.3%; n=734) refere ter um grau de satisfacéo
médio (Grafico 41). Alguns socios tém mesmo uma satisfacdo muito elevada (8.5%; n=188),
embora, em contrapartida, outros tenham referido ter um grau de satisfagdo baixo (5.7%; n=125)
(Gréfico 5).

3.2. Estudo comparativo

Com o estudo comparativo pretende-se verificar se ha diferengas significativas na
retencdo entre as categorias das variaveis género, idade, habilitacdes e rendimentos. Pretende-se
ainda comparar os diferentes comportamentos de consumo dos socios, testando se ha diferencas
na retencdo entre as categorias das variaveis de consumo, tais como gasto por més no GHC,
frequéncia com que vao treinar e duragdo de treino. Este estudo visa também realcar a
caracterizacdo da amostra, verificando se ha diferencas nas varidveis em estudo segundo as
categorias das varidveis género e idade. Curiosamente, as carateristicas sociodemogréaficas ndo
aparecem sempre, na literatura, como muito relevantes nos praticantes regulares de atividade
fisica. Contudo, no presente estudo, tal como em manuais da pratica, surgem algumas relagdes
que suscitam interesse.

Relativamente ao género, os resultados mostram diferencas significativas entre o género

feminino e o género masculino, comprovando a hipdtese em estudo. O género é focalizado, nesta
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investigacao, indo ao encontro da literatura que refere o género como referéncia, em estudos que
se reportam a retencdo em atividades desportivas (Weiss & Ferrer-Caja, 2002; Pawlowskiet al.,
2009), a percecdo de servicos de qualidade e a satisfacdo e intencdo de recompra (Lee et al.,
2011). No presente estudo, os homens auferem, em média, rendimentos superiores, gastam, em
média, mais no GHC, vao com mais frequéncia ao GHC, a duragdo do seu treino é maior e tém
uma taxa de retencdo mais baixa que as mulheres (Tabela 3). Contrariamente, as mulheres
revelam um perfil com mais habilitacdes e a sua retencdo ao GHC é maior. Estes resultados vao
no encontro do estudo de Park (2000), sobre atitude leal em desportos de recreacdo, onde as

mulheres apresentam um investimento na lealdade maior que os homens.

Tabela 3: Comparacéo de variaveis segundo o género

Variavel Diferencas significativas Estatistica de teste p-value
segundo o género

Idade 5.138 0.273
HabilitacGes literarias Mas com Fem -4.068 0.000
Dimenséo do agregado -1.352 0.176
Rendimento Mas com Fem -2.209 0.027
Gasto por més Mas com Fem -4.801 0.000
Frequéncia de treino Mas com Fem -6.562 0.000
Duracéo de treino Mas com Fem -4.371 0.000

Também para Maguire (2008) o género é claramente um fator relevante para 0 mercado
do fitness, intervindo tanto no acesso como na participacdo na experiéncia, mostrando que a taxa
de participacdo das mulheres, no mercado do fitness, € maior do que a dos homens (IHRSA,
2005). Por outro lado, Mazzoniet al. (2007), no seu estudo, identificam um perfil de mulheres
jovens com alto nivel educacional e com um largo interesse em preocupagdes com 0 COrpo e
desporto. Também no Eurobarometer (2010) se constata que as mulheres tém cuidados com a
salde e com a imagem corporal, tendo mais preocupacdo em melhorar a aparéncia fisica e em
controlar o peso, 0 que proporciona a sua permanéncia na pratica.

Pelos resultados, no presente estudo, existem diferencas significativas entre a retengédo de

pelo menos duas faixas etérias distintas (p=0.009). Assim, pelos testes de compara¢des multiplas,
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verifica-se que ha diferencas significativas entre a retengdo da faixa etaria “<20 anos” e a faixa
etaria “35-49 anos” (p=0.006) e entre a faixa etaria “<20 anos” e a faixa etaria “20-34 anos”
(p=0.008).

Em ambos o0s casos, é a categoria dos mais novos “<20 anos” que possui uma ordem
média maior, embora sejam seguidos dos mais de 65 anos. Isto sugere que os individuos até aos
20 anos tém maior retencdo, ndo comprovando a hipo6tese em estudo de que a retencdo aumenta
com a idade do socio. No entanto, no presente estudo, a retencdo aumenta com a idade mas sé
depois dos 50 anos.

Também Shethet al. (2001) apontam a idade para perceber como 0s servicos sao
procurados por diferentes faixas etarias e alguns estudos referem a idade como muito relevante
para a compreensdo do comportamento de consumo desportivo (Pawlowski et al., 2009; Stevens
et al., 2005; Weinberg & Gould, 2005). Em relacdo a atividade fisica, os dados revelam uma
reducdo com a idade, mas ndo naqueles que praticam regularmente (Eurobarometer, 2010).
Contrariamente, Talley (2008), relativamente a retencdo de sécios no fitness, menciona que a
retencdo aumenta com a idade. No seu trabalho, os dados indicam que s6cios com idade superior
a 35 anos tém maior retencdo que os sécios menores de 24 anos. Em conformidade McCarthy
(2007), num estudo para alHRSA, refere que os membros com mais idade tém uma taxa de
desisténcia menor que os mais novos. Por exemplo, dos 20 aos 24 anos ha mais desisténcias do
que dos 24 aos 29 e assim sucessivamente.

Os resultados do presente estudo, além de ndo suportarem a hipdtese em estudo, também
ndo estdo em conformidade com McCarthy (2007) e Talley (2008), relativamente ao aumento
progressivo da retencdo com a idade. De outro modo, os resultados indicam que a faixa etéaria
“<20 anos” ¢ a que tem maior reten¢do, seguida da faixa etaria “>65 anos” e da faixa etaria“50-
64 anos”. Observa-se que a retengdo diminui com o aumento da idade nas faixas etarias “20-34
anos” para “35-49 anos” e aumenta nos individuos com mais de 50 anos. Em relagdo aos
individuos com mais de 50 anos, os resultados estdo em conformidade com a literatura. No
entanto, para as outras idades, os resultados acrescentam novos dados aos existentes. Embora a
retencdo dos menores de20 anos nédo seja suportada pela literatura, é referido pelo Eurobarometer
(2010) que a faixa dos 15 aos 24 prefere praticar atividade fisica em centros de fitness. Mazzoniet

al. (2007) no seu estudo identificam o perfil de jovens estudantes como dando muita importancia

ao desporto. Duas possiveis explicagdes podem ser encontradas para justificar os resultados da
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reducdo da retencdo no fitness entre os 25 e 49 anos. Por um lado, nestas idades ddo-se alteractes
no ciclo de vida familiar e comega-se a ter mais responsabilidades familiares, o que retira algum
tempo livre e disponibilidade financeira. Por outro, é nesta idade que se ddo os maiores desafios e
exigéncias profissionais, 0 que reduz o tempo livre e mesmo obriga algumas pessoas a
deslocarem-se da sua residéncia habitual. No presente estudo, estes dados parecem
problematicos, j& que estas sdo as faixas etarias mais representativas da amostra.

Comparando as diferentes variaveis demogréaficas e da pratica segundo a idade, neste caso

agrupada em faixas etarias, sdo encontradas diferencas significativas (Tabela 4).

Tabela 4: Comparacao de variaveis segundo a idade

Variavel Diferencas significativas Estatistica de teste p-value

segundo a idade

HabilitagBes literarias 250.256 0.000

<20 com 20-34 -15.192 0.000

<20 com 35-49 -13.336 0.000

<20 com 50-64 -9.606 0.000

<20 com >65 -4.225 0.000

>65 com 20-34 3.982 0.001

>65 com 35-49 3.716 0.002

50-64 com 20-34 3.774 0.002

50-64 com 35-49 3.081 0.021

Dimenséo do agregado 110.408 0.000

<20 com 20-34 9.262 0.000

<20 com 35-49 5.834 0.000

<20 com 50-64 6.040 0.000

<20 com >65 8.100 0.000

20-34 com 35-49 -3.471 0.005

>65 com 35-49 4.938 0.000

>65 com 50-64 4.302 0.000

>65 com 20-34 3.637 0.003

Rendimento 100.728 0.000

20-34 com <20 3.277 0.011

20-34 com 35-49 -6.536 0.000

20-34 com 50-64 -7.999 0.000

20-34 com >65 -4.524 0.000
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Gasto por més 38.217 0.000
<20 com 20-34 -4.872 0.000

<20 com 35-49 -5.974 0.000

<20 com 50-64 -4.889 0.000

<20 com >65 -2.877 0.040

Frequéncia de treino 13.536 0.009
<20 com 20-34 -3.346 0.008

<20 com 50-64 -3.113 0.019

Durag&o de treino 60.452 0.000
<20 com 20-34 5.545 0.000

<20 com 35-49 7.728 0.000

<20 com 50-64 5.017 0.000

<20 com >65 3.198 0.014

20-34 com 35-49 4.274 0.000
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A faixa etaria “<20 anos” gasta menos no GHC, treina com menor frequéncia, faz um

treino de maior duracao e tem maior retencdo. Segue-se a faixa etaria “>65 anos” que treina com

muita frequéncia e tem boa taxa de retencdo. A faixa etaria®50-64 anos” tem a terceira maior

retencdo. No entanto, o presente estudo sugere que a preocupacao dos gestores deve focar-se na

faixa etaria “20-34 anos”, caraterizada pelos que t€ém a segunda maior duracdo de treino mas

baixa reten¢do, e na faixa etaria “35-49 anos”, que, embora gaste mais por més no GHC, tem

uma duracao de treino menor e menor retencdo. Importa lembrar que estas faixas etarias, além de

terem menor retencdo, constituem também as idades da maioria dos sécios nos GHC.

Relativamente ao rendimento ndo existem diferencas significativas na retencdo

relativamente aos diferentes rendimentos das familias. Por outro lado, a retencdo é menor quanto

mais elevadas forem as qualifica¢cdes académicas dos individuos (Tabela 5).

Tabela 5: Analise comparativa da retencdo segundo as habilitacoes

HabilitacGes Ordem média Estatistica de teste p-value
Ensino Bésico 1169.46

Ensino Secundério 1171.06
Curso Médio 1073.95
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Licenciatura 1050.17
Pés-Graduacao/Mestrado/PhD 941.78
Retencédo segundo as habilitagbes 27.617 0.000
Ensino Basico com Pos-Graduacéo/ 3.219 0.013
Mestrado/PhD
Ensino Secundéario com Licenciatura 3.909 0.001
Ensino Secundéario com Pds- 4.156 0.000
Graduagdo/Mestrado/PhD

No entanto, para Mazzoniet al. (2007) e Sheth et al. (2010), o nivel de educacdo e o
ordenado sdo moderadores do consumo e da atividade fisica em particular (Eurobarometer,
2010). E, Shethet al. (2010) referem que as pessoas com formacdo académica tém mais
conhecimentos e cargos profissionais mais elevados, podendo despender mais do seu ordenado
para atividades de lazer e satude. No Eurobarometer (2010) os dados sugerem que, quanto maior
for a educacdo dos cidaddos da UE, maior é a sua atividade fisica e, consequentemente, melhor é
a qualidade de vida. Os mesmos dados indicam que a situacdo financeira parece influenciar a
pratica. Além disso, os dados (Eurobarometer, 2010)apresentam uma tendéncia para que esse
comportamento se reduza consoante se d& o abandono escolar. Contrariamente, as indicagdes da
presente investigacdo, em relacdo aos rendimentos, mostram que ndo ha diferencas significativas
para a retencdo no fitness com as diferencas de rendimentos. Para além disso, os individuos com
menores qualificacdes tém retencdo maior do que os individuos com mais qualificacdes, o que
ndo comprova as hipdteses em estudo, nem vao ao encontro do sugerido pelo Eurobarometer
(2010), por Mazzoni et al. (2007) e por Sheth et al. (2010). Os resultados parecem sugerir que o
rendimento ndo € determinante nos consumidores de atividade fisica regular e que estes estdo
dispostos a despender do seu rendimento, independentemente do valor, para continuarem na
pratica. Em relacdo as habilitagdes, surpreendentemente, a amostra com habilitacbes mais baixas
tem mais retencdo, o que poderd indicar que também tém cargos profissionais menos exigentes e
que, por isso, terdo mais disponibilidade para se manterem na prética.

Em relacdo a comparacao da retencdo segundo o gasto por més, os resultados indicam que
ndo ha diferencas significativas, ndo se verificando a hipétese a retencdo € maior quanto maior
for 0 gasto por més. Em relacdo a comparacdo da retencdo segundo a frequéncia com que vai

treinar, os resultados ndo indicam diferencas significativas, ndo se comprovando a hipdtese a
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retencdo é maior quanto maior for a frequéncia com que o socio vai treinar. Finalmente,
relativamente a comparacdo da retencdo dos individuos segundo a duracdo de tempo de treino,
existem diferencas significativas entre pelo menos dois intervalos de tempo de treino (p=0.000),

como se pode observar na Tabela 6.

Tabela 6: Anélise comparativa da retencao segundo a duracao de treino

Duracéo de treino Ordem média Estatistica de teste p-value
Até 60 min 1003.52
+ de 60 min até 90 min 1063.38
+ de 90 min 1184.77
Retengdo segundo a duracdo de treino 38.812 0.000
Até 60 min com + de 90 min -6.042 0.000
+ de 60 min até 90 min com + de 90 min -3.826 0.000

Assim, sdo encontradas diferencas significativas entre os individuos que treinam no
intervalo “+ de 90 min” e os individuos que treinam no intervalo “até 60 min” ¢ os que treinam
no intervalo “+ de 60 min até 90 min” (p=0.000).

Em ambos os casos, a ordem média de quem treina “+ de 90 min” é superior a quem
treina menos tempo, indicando que quem treina mais de noventa minutos tem uma retengdo maior
do que quem treina menos tempo, atestando a hipdtese A retengdo é maior quanto maior for a
duracgéo do treino.

Em relacdo as variaveis de consumo (gasto por més no clube, frequéncia de uso e duracao
de treino), estas ndo sdo assunto de investigacdes empiricas prévias, exceto a frequéncia de uso
nos estudos de Ferrandet al. (2010), Howat et al. (1999) e Pawlowski et al. (2009).

No entanto, ao ser investigado o gasto por més ndo foram encontradas relagdes com a
retencdo, contrariando a hipdtese em estudo e as referéncias de McCarthy (2007), que, num
estudo para a IHRSA sobre retengdo de socios de fitness, refere que, quanto mais 0s sOcCios
gastam no clube, mais tempo permanecem como sécios. Do mesmo modo, a frequéncia de uso
em relacdo a retencdo nao teve significado. Este resultado ndo confirma a hipotese proposta e

contraria os resultados de Ferrandet al. (2010), Howat et al. (1999) e Pawlowski et al. (2009) e as
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sugestdes dos gestores de fitness que referem as visitas frequentes como determinantes na
retencao de socios (e.g. FIA, 2005; McCarthy, 2007; Talley, 2008).

Em adicdo, no presente trabalho, é possivel argumentar que uma maior duracdo de treino
€ um comportamento de retencdo, corroborando Howatet al. (1999) e confirmando a hipotese
proposta. Esta afirmacdo evidencia-se, neste estudo, de duas formas. Por um lado, porque quem
treina mais de noventa minutos tem uma retencdo maior do que quem treina menos tempo e, por
outro lado, porque os jovens com menos de 20 anos sdo 0s que tém maior retencdo e também séo
identificados como a faixa etaria que tem uma duracdo de treino maior. Contudo, tal como o
impacto das outras variaveis de consumo na reten¢do, a duragdo de treino ndo é assunto de outras
investigacBes, ndo sendo possivel a sua comparacdo mais detalhada. Assim, sugere-se que estas
relacGes facam parte de investigacdes futuras, por serem frequentes referéncias da pratica (e.g.
McCarthy, 2007; Talley, 2008).

4. Conclusdes

Algumas conclusfes relevantes sdo as diferencas, perante a retencdo e as varidveis
sociodemogréaficas e da pratica segundo o género e idade. Relativamente ao género, os resultados
mostram diferencas significativas entre o género feminino e o género masculino. Assim, segundo
a amostra, os homens auferem, em média, rendimentos superiores as mulheres. Simultaneamente,
verificou-se também que em média gastam mais no GHC, véo treinar com mais frequéncia e a
sua duracgdo de treino é maior. No entanto, as mulheres revelam um perfil em que a sua retencédo
ao GHC é maior e tém mais habilitacdes.

No que se refere a idade, os resultados mostram diferencas expressivas no geral das
diversas faixas etarias. A faixa etaria “<20 anos” ¢ constituida pelos individuos com as
habilitagdes mais baixas, com o agregado familiar maior e que gastam menos no GHC. Estes
individuos sdo os que treinam com menor frequéncia, mas fazem um treino de maior duracdo e
sdo a faixa etdria com maior retencdo. A faixa etdria “20-34 anos” € caraterizada pelos individuos
com mais habilitacGes, que sdo os segundos com menor dimenséo do agregado familiar e que tém
0 menor rendimento. Estes constituem a faixa etaria com a segunda maior duragdo de treino, mas
relativamente baixa retengdo. A faixa etdria “35-49 anos” ¢ caraterizada pelos individuos com o
segundo maior agregado familiar. Esta faixa é a que mais gasta por més no GHC, tem uma
duracdo de treino menor € menor retengdo. A faixa etaria “50-64 anos” ¢ caraterizada pelos

individuos com o segundo maior rendimento e com a terceira maior retengdo. Por fim, a faixa
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etaria “>65 anos” ¢ caraterizada por ter o agregado familiar menor e maiores rendimentos. Sao os
que vao treinar com mais frequéncia e sdo a segunda faixa etaria com maior retencao.

Em relacdo aos rendimentos, ndo existem diferencas significativas na retencdo
relativamente as diferentes remuneracdes das familias. Relativamente as habilitacGes académicas,
os dados apresentam a tendéncia de que quanto mais elevadas forem as qualificagdes académicas
dos individuos, menor ¢ a sua retencéo.

Ao comparar a retencdo com as variaveis gasto por més no GHC, frequéncia com que véo
treinar e duracdo do treino, verificou-se que a duracdo do treino tem implicacGes na retencéo,
comprovando a hip6tese em estudo de que quanto maior for a duracdo do treino maior é a
retencdo. Relativamente aos gastos por més no GHC e a frequéncia com que 0s sOcios vao

treinar, os resultados ndo apresentaram significancia em relacdo a retencao.
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