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Resumo

Nas ultimas décadas, o desporto, vem-se firmando como um setor de atividade em
enorme expansao, atendendo as crescentes exigéncias dos consumidores na satisfacao das
suas necessidades. A adaptacdo do papel do marketing na &rea desportiva e sistemas de
gestdo, tem como objetivo fortalecer relagcdes e alcancar a satisfagdo, fidelizacdo e
lealdade.

Esta dissertacdo estuda o impacto real das motivacdes dos atletas na satisfacdo,
lealdade e fidelizacdo dentro de um clube desportivo. Pretende-se, assim, identificar o
tipo de motivacdo determinante para a prética de ginastica e verificar a associacdo desta
na satisfacdo, lealdade e fidelizac&o a organizacdo desportiva da sua pratica

A investigacdo assenta numa abordagem qualitativa, com recurso a entrevistas semi-
estruturadas, a atletas do Clube de Ginéstica de Almada de forma a compreender em
profundidade as suas motivacoes e a sua ligacdo com o clube. A anélise de contetdo foi
realizada recorrendo ao software MaxQDA.

Através dos resultados obtidos foi possivel concluir que a motivacdo extrinseca e
regulacdo identificada sdo os tipos de motivacdo que mais levam os atletas a préatica
gimnica e que a satisfacdo dos atletas ndo é um indicador de fidelizacdo e lealdade.
Conclui-se, ainda, que ndo é evidente qualquer associacdo entre a motivacao dos atletas
e a sua satisfacdo, fidelizacéo e lealdade para com o clube.

Do ponto de vista académico, este estudo revela-se um precioso contributo para a
literatura existente sobre a questdo da motivacao, satisfacdo, lealdade e fidelizacdo dos
desportistas nas suas relagdes institucionais numa perspetiva qualitativa, ponto de partida
para futuros trabalhos académicos.

A nivel empresarial, esta investigacdo oferece insights a gestdo de marketing
desportivo, precioso contributo na definicdo de estratégias que visem a construcéo e

manutencdo de relagdes institucionais de longa duracao.

Palavras-chave: motivacdo desportiva, satisfacdo, fidelizacdo, lealdade, marketing

desportivo.



Abstract

In recent decades, sport as a sector of activity has enormously expanded due to the
current demands of consumer needs. The goal of adapting the role of marketing in the
sports area and management systems, is to strengthen relationships and achieve
satisfaction, fidelity and loyalty.

This dissertation studies the real impact of athletes’ motivations on satisfaction,
fidelity and loyalty within sports organizations. The aim is to identify the type of
motivation that is decisive for the practice of gymnastics and to verify its association with
satisfaction, fidelity and loyalty to the sports organisation of its practice.

The research is based on a qualitative approach, through semi-structured interviews
conducted with athletes from the Almada Gymnastics Club in order to understand in depth
their motivations and their connection with the club. The content analysis was done by
use of MaxQDA software.

With the results obtained, it was possible to conclude that extrinsic motivation and
self-regulation are the types of motivation that most athletes link to the practice of
gymnastics and that the satisfaction of athletes is not an indicator of fidelity and loyalty.
It is also concluded that there is no evident association between the athlete’s motivation
and their satisfaction, fidelity and loyalty to the club.

From an academic point of view, this study contributes to the existing literature about
satisfaction, fidelity and loyalty among athletes’ in their sports organizations from a
qualitative perspective, as a starting point for further investigation.

From a business point of view, this research offers insights to sports marketing
managers, which can be applied in customer retention strategies by building long-lasting

relationships.

Keywords: sports motivation, satisfaction, fidelity, loyalty, sports marketing.
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1. Introducéo
1.1 Contextualizacdo Teorica

Nas Gltimas décadas, o desporto vem-se firmando como um setor de atividade em
acentuada e abrupta expansdo. Estamos perante uma industria capaz de mover enormes
recursos monetarios, humanos e estruturais, capaz de impactar a sociedade a varios niveis,
como econdmico, saude ou turismo (Baleizdo, 2013). O desporto €, assim, muito mais
que um fendmeno cultural pois tornou-se num dos principais mercados econdémicos
(Mendes, 2016).

A atividade que resulta do gasto de energia e inclui qualquer movimento corporal, €
considerado atividade fisica. Como comprovado ao longo do tempo, esta traz beneficios
a saude, aumento da qualidade de vida e reducdo do risco de algumas doengas, como
doencas cardiacas. A falta de atividade fisica ¢ um dos grandes desafios dos paises
desenvolvidos pois esta apresenta um dos principais problemas para a saude publica
(Allender, Cowburn, & Foster, 2006). Para além de melhorar a saide e aumentar o nivel
de vida, a participacdo desportiva leva ao desenvolvimento de cidades fisicamente ativas
(Shank & Lyberger, 2015).

O desporto é a atividade que tem a capacidade de unir comunidades através do
orgulho, paixdo e participacdo, nomeadamente quando se esta perante competicao
internacional (Shank & Lyberger, 2015).

O Eurobarometro de 2017, da Unido Europeia, afirma que 54% dos Europeus
praticam exercicio fisico, e enquanto 40% recorre a parques ou outdoors, 32% praticam-
no em casa. A maior barreira a pratica desportiva alegam ser a falta de tempo. O
Eurobarémetro conclui, ainda, que 68% dos portugueses ndo praticam qualquer exercicio
fisico e apenas 5,4% da populacdo é que faz exercicio fisico em ginasios (Comisséo
Europeia, 2017).

Em Portugal, de acordo com a Associacdo de empresas de ginasios e academias de
Portugal (AGAP), o mercado do fitness voltou a crescer em 2018 contando com 593 mil
socios (53% do sexo feminino), o que equivale a um aumento de 11% em relacdo a 2017
(AGAP, 2018).

No que diz respeito a ginastica, a federacdo portuguesa de ginastica (FGP), adianta
gue em 2018 contava com 19866 atletas filiados, mais 1554 que em 2017 e, 251 clubes

filiados fase aos 243 de 2017. 86% dos ginastas de Portugal sdo do sexo feminino e apenas

1
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65 atletas tém o estatuto de alto rendimento (FGP, Relatério e Contas 2018, 2018) . O 13°
clube com mais atletas filiados em 2018 (247) é o clube de ginastica de Almada (CGA),
um clube com 7 anos, sediado na cidade de Almada. Aqui se promove a pratica da
ginastica para todos, tendo como oferta varios tipos de ginastica de aparelhos para todas
as idades, de competicdo, representacdo e lazer. Em junho de 2019 contava com 294
atletas entre 1 ano de idade e os 611,

As necessidades dos consumidores véo se alterando ao longo do tempo, levando a
que as organizagdes reconhecam e acompanhem as diferentes necessidades, beneficios e
comportamentos de forma a projetarem as suas estratégias. Assim, a heterogeneidade do
mercado passa por entender o que impulsiona a lealdade nos diferentes grupos de clientes,
implicando pesquisa e avaliagdo de necessidades e desejos, de forma a que 0s gestores
possam redesenhar a estratégias de comunicacdo e operacionalizacdo (Avourdiadou &
Theodorakis, 2014). Posto isto, as organizagdes devem procurar reforcar as ligagdes entre
0s consumidores e as marcas em termos de cumprimento dos interesses dos consumidores
e valores pessoais, através da realizacao de pesquisas e projetando comunicacgoes eficazes
das marcas para os consumidores. (Leckie, Munyaradzi & Johnson, 2016).

O consumidor vai comportar-se de determinada forma, quando tem uma necessidade
que deseja satisfazer, com base em motivos com direcdo e forca, orientando-se assim,
para 0s objetivos, ao qual se da 0 nome de “motivacdo” (Solomon, 2018). Posto isto, 0
aumento de interesse pela saude ja referido e a popularidade crescente em torno do
exercicio fisico, leva a que 0s centros desportivos desempenhem papéis importantes na
satisfacdo e desejo dos seus clientes, bem como na experiéncia de auto-realizacdo (Lee,
2016).

Ao longo do tempo, o papel do marketing na area desportiva foi desacreditado, o que
levou a uma adaptacdo por parte dos gestores desportivos, face a evolucdo da paisagem
desportiva na area de competicdo e lazer mais recente. As organizacfes desportivas
criaram departamentos de marketing e comecam a apostar em especialistas da area para
contribuirem na gestdo e planeamento (Silva & Casas, 2017). Surge, assim, uma maior
necessidade das empresas desportivas apostarem em esforcos para aumentar a recompra
ou lealdade dos clientes, em vez de apostarem apenas na gestdo de novos socios, uma vez

que a gestdo de clientes fieis € mais eficaz, pois estes s80 menos sensiveis ao prego que

1 Retirado de www.ginastica-almada.pt
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0s novos (Funk & James, 2006). J& os objetivos dos novos socios passam pela construcao
de confianca e confiabilidade levando a satisfacdo e comprometimento (Avourdiadou &
Theodorakis, 2014).

A satisfacdo geral impacta diretamente na lealdade dos clientes, tornando-se assim,
num fator importante na relacdo de futuras intencGes por parte deste (Avourdiadou &
Theodorakis, 2014). Se as intengdes futuras passarem pela reutiliza¢ao do servico a longo
prazo, estamos perante algo que é diretamente influenciado pela lealdade do atleta bem
como da sua intencdo de adesdo ao exercicio (Lee, 2016).

Estabelecida a confianca com o cliente, é criada uma relagcdo com este levando a que
na sua mente existam boas recordacdes relacionadas com a marca. Este usufruto leva a
fidelizacdo (Mendes, 2016).

A exigéncia atual dos consumidores ao pretenderem usufruir de tudo o que o seu
clube tem para oferecer leva a que as instituicdes desportivas possam ser desenvolvidas
de forma a estabelecer e fortalecer relagdes, formando ligagdes emocionais, identificacao

pessoal e interacdo social (Mendes, 2016).

1.2 Objetivo e Problema de Investigacao

Considerando o contexto apresentado anteriormente onde se destaca a evolucao do
sector desportivo e a sua crescente importancia na vida das populagdes, o processo de
transformacdo no pensamento dos gestores desportivos ao nivel das suas orientacOes
estratégicas vem-se revelando um imperativo. Tornou-se importante perceber qual o
impacto real das motivacdes dos atletas na sua satisfacéo, lealdade e fidelizacdo, neste
caso o CGA.

O objetivo do estudo passa por identificar qual o tipo de motivacao determinante para
a pratica de ginastica e verificar a associacao deste na satisfacdo, lealdade e fidelizacdo a
organizacdo desportiva da sua pratica.

Numa andlise inicial ocorre uma investigacdo que leva ao entendimento da principal
motivacao dos atletas para estarem naquele desporto e clube, identificando as dimens6es
das motivacdes de forma a ser possivel percecionar o seu impacto na satisfacdo, lealdade
e fidelizacdo do atleta.

As delimitacOes teoricas desta investigacdo passam pelo marketing desportivo, pela

motivacao, satisfacdo, lealdade e fidelizag&o dos atletas na sua perspetiva. Relativamente
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a delimitacdo pratica podemos destacar o setor de negocio, sector desportivo e
especificamente nos atletas do CGA.
Considerando o objetivo e o problema de investigacdo propostos pretende-se que a
investigacdo conduza a conclusdes que deem resposta as seguintes questdes de pesquisa:
Q1. Quais sdo os tipos de motivacdo que mais levam a préatica de ginastica?
Q2. A satisfacdo dos atletas € um indicador de fidelizacao e lealdade?
Q3. Existe uma associagao entre a motivagdo dos atletas e a satisfagéo, fidelizacéo e
lealdade ao clube?

1.3 Relevancia Académica e Empresarial

A literatura existente relativa & motivacdo desportiva € ampla e crucial para a
compreensdo todos os processos que afetam os individuos na sua ligacdo a prética
desportiva (Viciana, Mayorga-Vega, Guijarro-Romero, Martinez-Baena, & Blanco,
2017). Ja a literatura existente sobre a relacdo entre satisfacdo, lealdade e fidelizacéo do
cliente com a sua identificacdo no desporto, € escassa, principalmente no que se refere a
ligacdo da relacdo entre antecedentes e 0s componentes no mercado de consumo (Bodet,
2008).

Pesquisas anteriores sobre as determinantes para a participacdo na atividade fisica
tendem a adotar métodos quantitativos, utilizando questbes pré-determinadas sobre
atitudes, crencas e conhecimento do individuo. Este tipo de estudos é capaz de avaliar a
direcdo e forca da participacdo, mas nao € possivel alcancar como o individuo mantem
ou deixa a atividade ao longo da vida, ndo sendo sensivel aos aspetos contextuais,
percecdes e barreiras (Allender et al., 2006).

O CGA perdeu 294 atletas nas Gltimas 4 épocas desportivas, que desistiram ao longo
do ano letivo. Apesar das desisténcias terem diminuido drasticamente ao longo do tempo
(272 na época 2014/15 para 0s 34 em 2017/18), o niumero total perfaz 0 mesmo nimero
de atletas em junho de 20192,

O clube nunca trabalhou estratégias de recuperacdo de ex-atletas, nem percecionou a
fundo os motivos de abandono ou procurou entender o estado das relacdes clube-atletas.
Na desisténcia destes atletas apenas seria enviado um breve inquérito de opinido que

permitisse uma melhor compreensao do desligamento, que na sua grande maioria nao é

2 Dados internos do CGA (Encontro de treinadores CGA 18/19, 2019).

4
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obtido resposta. Apesar de trabalhar novos clientes ainda ndo procura conhecer a fundo
0s existentes. Atrair novos clientes € mais caro que preservar os clientes (Goulimaris,
2016),

Ao longo do tempo, os clientes adquirem as informagdes necessarias para avaliarem
a experiéncia total do servigo, bem como os seus beneficios e resultados, ou por outras
palavras a satisfacdo e lealdade (Avourdiadou & Theodorakis, 2014). Desta forma, €
importante que as organizacgdes estabelecam e fortalecam relacGes, formando ligagdes
emocionais e a identificacdo pessoal e interacio social. E relevante que estudem os seus
clientes de forma a preservar os que vao angariando ao longo do tempo.

O presente estudo pode considerar-se inovador ao centrar-se na motivacdo dos
consumidores, sua associacdo ao local e nas suas consequéncias na relagdo entre a
instituicdo e os ginastas, trazendo uma nova perspetiva desta abordagem, sendo uma

mais-valia para as organizac6es desportivas.

1.4 Estrutura da Dissertacédo

O presente documento estd dividido em seis capitulos, sendo esses: introducéo;
revisdo de literatura; modelo e hipoOteses de investigacdo; metodologia; analise e
discusséo de resultado; conclusdes, contributos, limitages e sugestdes de investigacéo.

Primeiramente, no capitulo introdutério, encontra-se exposta uma breve
contextualizacdo tedrica do tema, apresentando os objetivos e sua problematica, bem
como a rua contribuicdo académica e empresarial.

O segundo capitulo refere-se a toda a revisdo da literatura com o enquadramento
tedrico dos principais estudos na area.

No terceiro capitulo é apresentado, de acordo com a literatura analisada, o modelo de
investigacdo, que servird de guido ao estudo e no quarto capitulo, a metodologia de
investigacao.

O quinto capitulo trata do enquadramento necessario para a compreensdo do
fendbmeno em estudo e posteriormente uma descricdo a caracterizacdo da amostra,
analises e resultados da recolha dos dados de forma a validar as pressuposicoes
apresentadas e modelo conceptual.

Por fim, o sexto e ultimo capitulo visa destacar as conclusées, limitagdes e contributos

praticos e tedricos da investigacéo realizada, bem como sugestdes para futuras pesquisas.
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2. Revisao de Literatura

O presente capitulo procura esclarecer e perceber os principais conceitos investigados
com base na bibliografia analisada, justificando um enquadramento teérico do presente
estudo. E necessario compreender o conceito e implicagdes do marketing desportivo,
bem como compreender motivacdes dos consumidores/atletas para a sua satisfacao,

fidelizacdo e lealdade.

2.1 Marketing de Desporto

As exigéncias, necessidades e desejos dos consumidores levam a que as estratégias
de marketing estejam em constante evolugéo, sendo uma prioridade dos profissionais em
todo o mundo. Desta forma, a maioria das organizagdes concentra-se em entender o
consumidor por forma a fornecer um produto desportivo que atenda as suas necessidades,
alcangando os objetivos desta (Shank & Lyberger, 2015).

O marketing desportivo visa satisfazer o consumidor de desporto atraves das suas
necessidades com produtos ou servicos desportivos que oferecam beneficios para além
das ofertas da concorréncia e a0 mesmo tempo lucrar de forma sustentavel. A no¢éo de
encontrar os clientes certos para oferecer beneficios que satisfazem as necessidades, é
importante, mas dificil, dado ser raro um desporto ou equipa apelar a todos de igual forma.
Muitos desportos tém uma forte preferéncia por Género (como o boxe), sdo limitados pela
geografia, demografia ou valor, e por isso é fundamental analisar consumidor real e
potencial (Beech & Chadwick, 2007).

Fullerton e Merz 3(2008; citados por da Silva & Casas, 2017), definem marketing
desportivo como o processo e implementacdo de atividades para producdo, precos,
promocdo e distribuicdo de produtos desportivos de forma a alcancar bons resultados para
a organizacao.

Do seu lado, Sa e Sa (2009) resumem marketing desportivo como o conjunto de a¢des
e prestacOes realizadas que visam satisfazer as necessidades, expectativas e preferéncias
do consumidor.

Os autores Shank e Lyberger (2015) acrescentam que marketing desportivo passa

pela aplicacdo dos principios e processos de marketing em produtos desportivos ou nao

3 Artigo original ndo encontrado
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desportivos, através de desporto. Os autores defendem, ainda, que a complexidade da
industria desportiva torna o seu estudo interessante pois, para alcangar o sucesso do
marketing desportivo, implica tanto o entendimento da industria desportiva como a
aplicacdo especifica de principios e processos de marketing aos contextos desportivos.

O marketing desportivo pode ser dividido em dois tipos: marketing do desporto (foca-
se no desporto como um evento ou entretenimento) e o marketing através do desporto
(foca-se em produtos e servicos) (Silva & Casas, 2017).

Enquanto o marketing do desporto reflete principios e processos de marketing para
comercializar bens e servicos diretamente para 0s participantes e espectadores, o
marketing através do desporto inclui a promocao de produtos ou servigcos ndo desportivos
em eventos e uso de atletas para os estes servi¢os ndo desportivos (Rundh & Gottfridsson,
2015).

Shank e Lyberger (2015) defendem que os profissionais do marketing desportivo
devem procurar entender o que leva os consumidores a escolherem participar em
determinados desportos e os beneficios da sua participacdo. O processo de decisdo pode
ser influenciado por trés componentes:

a) processos internos ou psicoldégicos como motivacdo, percecdo, aprendizagem,

memoria e atitudes);

b) fatores externos ou socioculturais como cultura, referéncia grupos e familia;

c) fatores situacionais que atuam na tomada de decisdo do participante processo.

Para que os profissionais do Marketing produzam os resultados esperados de forma
eficiente necessitam de selecionar e aplicar recursos estratégicos, envolvendo as partes

interessadas da cadeia de valor (Silva & Casas, 2017).

2.2 Motivacdo

As forcas externas e internas que geram a direcdo, intensidade, vontade e persisténcia
de um comportamento definem motivacéo (Vallerand & Thill, 1993).

A motivacdo ocorre quando surge uma necessidade que o consumidor deseja
satisfazer, criando um estado de tenséo, levando este a tentar reduzi-lo ou eliminé-lo,
sendo que o estado final desejado € o objetivo do consumidor. As necessidades podem
ser utilitarias (obter beneficio funcional ou préatico) ou hedénicas (envolve respostas

emocionais ou fantasias) (Solomon, 2018).
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O reconhecimento de um problema resulta da necessidade que ndo estd a ser
cumprida, e a motivagdo assenta nestas uUltimas, tornando-se na forca interna que
direciona o comportamento para a satisfacdo (Shank & Lyberger, 2015).

Quando a motivacdo estd associada a resultados como envolvimento de tarefas ou
bem-estar, é considerada como motivacdo autodeterminada (Papaioannou, Theodosiou,
Pachali, & Digelidis, 2012). Existe, também, a motivacao controlada ou extrinseca que
esta associada ao comportamento dos consumidores como forma de regulacdo externa
através de recompensas evitando a culpa ou vergonha (Pelletier, Rocchi, Vallerand, Deci,
& Ryan, 2013).

Os profissionais de marketing procuram, assim, ajudar o consumidor a reduzir o
estado de tensdo atraves da criacdo de produtos e servigcos, de forma a fornecerem os
beneficios desejados e esperados. Assim, as empresas procuram oferecer solucbes
possiveis para atingir objetivos, convencendo aos consumidores. Estes, estdo motivados
para a procura de produtos de forma a alcancar os objetivos, mas muitas vezes sdo
estruturadas compras de forma a evitar um resultado desagradavel em vez de um positivo
(Solomon, 2018).

A forca interna que direciona 0 comportamento para cumprir as necessidades, esta
diretamente associado a necessidade subjacente de participar no desporto. O
envolvimento desportivo é a percecao, interesse e importancia pessoal para o consumidor
(Shank & Lyberger, 2015). Assim, a participacdo do consumidor no desporto pode ser

divida a trés razdes (Tabela I).
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Tabela | —Razdes que levam o consumidor a participar no desporto
Melhoria pessoal

Relaxamento, sensacao de realizacdo, habilidade, saude, fitness, o respeito aos olhos dos

outros pelo porte atlético, prazer em assumir riscos, crescimento pessoal, desenvolvimento

de valores positivos e orgulho pessoal

Apreciar o desporto

Prazer do jogo, competicdo esportiva e emocéo da vitdria

Facilitacao social

Tempo gasto com amigos ou familiares e sensacdo de fazer parte de um grupo

Porque praticam desporto? Porque ndo praticam desporto?
Melhorar nivel de aptidao / habilidade Sem tempo / muito ocupado
Fazer novos amigos Compromissos familiares / casa / trabalho
Sensacdo de pertenca / pressdo dos pares Muito competitivo
Diversédo Falta de motivag&o ou confianca
Fama ou dinheiro Custo elevado
Realizag&o de objetivos Fisicamente incapaz

Fonte: Milne, Sutton e McDonald (1996; citados por Shank & Lyberger, 2015).

Deci e Ryan 4(2000; citados por Pelletier et al., 2013) defendem que os motivos
extrinsecos e intrinsecos devem ser entendidos pois podem manter a participacdo no
desporto, os motivos e beneficios que dai ocorrem. Intrinsecos quando algo € interessante
ou agradavel e extrinsecos quando encoraja a acao através de meios externos. Hagger e
Chatzisarantis (2007) e Standage e Ryan (2012), também citados pelos mesmo autores,
acrescentam que os atletas também podem ser movidos por interesse, curiosidade e desejo
de dominio/aperfeicoamento.

Keegan, Harwood, Spray, e Lavallee (2014) referénciaram autores como Allen, 2006;
Allen e Hodge, 2006; Gurland e Grolnick, 2005; Ullrich-French e Smith, 2006; Vazou
Ntoumanis, & Duda, 2005; Branco, 1996 para afirmarem que no contexto desportivo, 0s

pais, 0s treinadores e 0s colegas influenciam diretamente a motivacédo do atleta.

Sport Motivation Scale (SMS)

Perceber o que promove certos comportamentos e obter informacfes sobre as
motivacOes dos atletas, levou ao desenvolvimento de um instrumento que deteta o que
promove certos comportamentos. Percecionar a motivacdo facilita o planeamento e uma

intervencao mais eficaz (Ibafiez-Granados, Ortiz-Camacho, & Baena-Extremera, 2017).

4 Artigo original ndo encontrado
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Sport Motivation Scale (SMS), cujo original “I'Echelle de Motivation dans les Sports
(SEM)” foi desenvolvida por Pelletier, Tuson, Fortier, Vallerand, Briere e Blais em 1995
sendo traduzida para inglés no mesmo ano (Mallett, Kawabataa, Newco, Otero-Forero, &
Jackson, 2007) .

O objetivo desta escala passa pela utilizagcdo da teoria da autodeterminacdo para
percecionar a motivacdo dos atletas no desporto (Pelletier et al., 2013). Os autores,
afirmam que ao longo do tempo, varios sdo 0s autores que investigaram e trabalharam no
sentido de traduzir, 0 SMS, em varios idiomas, como por exemplo Chantal, Guay e
Dobreva Martinova para Bulgaro em 1996; Nufez, Albo, Navarro e Gonzalez para
Espanhol em 2006. Também foi traduzido de forma a testar em diferentes populagdes por
Lie Harmer em 1996, em diferentes orientacdes sexuais por Zamboni, Crawford e Carrico
em 2008, para atletas que praticam desportos coletivos ou individuais e, adaptada para
criancas por Zahariadis, Tsorbatzoudis e Grouis em 2005.

O SMS divide-se em sete fatores e 28 itens organizados em sete fatores (trés tipos de
motivacao intrinseca: saber, experimentar estimulacao e realizar; trés tipos de regulacao
extrinseca: externo, introjecdo e identificado; e desmotivacdo) sendo possivel aplicar a
varios tipos de amostras, contexto e idades. Anos mais tarde, pela teoria de Deci e Ryan
(1985; 2000), foi incluida a dimenséo de regulacdo integrada (situada entre motivagéo
intrinseca e o regulamento identificado) (Viciana et al.,2017).

Deci e Rya®n (2002; citados por Pelletier et al., 2013) afirmam que a motivac&o
extrinseca se refere a fatores controlados externamente que influenciam o
comportamento, como recompensas ou punicles, implicando metas, objetivos e
necessidades de vida do individuo. Enquanto a regulacdo de introjecdo assenta em acGes
que evitem vergonha ou se associem a um sentimento de dignidade e, por sua vez, a uma
baixa sensacdo de autodeterminacdo, a regulacdo identificada da-se quando o
comportamento passa por se sentir importante e com valor, associado a altos niveis de
percecdo e compromisso pessoal. Existe, ainda a regulacdo integrada que ocorre quando
0 comportamento € congruente com outras metas, objetivos e necessidades de vida de
forma auténoma, sendo o tipo de regulacdo final da motivacdo extrinseca dado que o
comportamento além de observado € valorizado. A motivacdo intrinseca, deriva das

satisfagBes que sdo encontradas no proprio comportamento e por Gltimo, a desmotivacao
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estd associada a falta de vontade de agir, ou a deixar de valorizar quando envolvido,
representando auséncia de motivacao.

Em 2004, Mallett e Hanrahan, estudaram que a regulacdo integrada era uma
importante fonte de motivacdo para um pequeno grupo de atletas de elite (Mallett et al.,
2007).

Leal, Miranda e Carmo (2013) acrescentam que, relativamente a motivacdo
extrinseca, a satisfacdo vem das consequéncias e ndo da atividade em si e na regulacdo
de introjecdo, o individuo gere as consequéncias externas mediante as pressdes internas.
Na regulacdo identificada, acrescentam que j& existe alguma interiorizacdo,
identificando-se assim com a razdo, e, na regulacdo integrada o foco passa pelos
beneficios pessoais tendo origem na realizacdo da atividade. Relativamente a motivacao
intrinseca, 0s autores acrescentam que o individuo realiza a atividade com interesse e
prazer, vendo um fim na mesma, sentindo satisfacdo espontanea no desempenho.

Posteriormente a varios estudos realizados por varios autores, surge 0 SMS-11, como
melhoria da versao original por Pelletier, Rocchi, Vallerand, Deci, Ryan, no ano de 2013.
A escala sofreu uma reducdo de numero de dimensdes, incluido a motivagéo intrinseca
como dimensdo Unica, em vez dos trés tipos originais. Incluiu, ainda, uma reducdo de
itens para 18 em vez dos 28 originais, juntando-se a regulacdo integrada e identificacao
de regulacdo. SMS-II, é assim dividido em seis dimensdes: motivacdo intrinseca,
regulacdo integrada, regulacdo identificada, regulacdo de introjecdo, motivagéo
extrinseca e desmotivacdo (Viciana et al., 2017).

Esta revisdo proporciona, aos pesquisadores, examinar conceitos através de itens de
integracdo dos participantes como a procura de objetivos em diferentes dominios de vida,
vitalidade e orientacdo, pois além de atletas sdo pessoas com atividades do dia a dia
(Pelletier et al., 2013).

2.3 Satisfacdo

Bitner e Hubbert 6(1994; citados por Bodet & Bernache-Assollant, 2011), definem
satisfacdo geral, numa perspetiva de relacionamento, como uma avalia¢do geral de todas
experiéncias entre o consumidor e o fornecedor. Existe, também, a satisfacdo especifica

que acontece sobre um servigco em especifico.

5 Artigo original ndo encontrado
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J& 0 Homburg e Glering (2000), afirmam que a satisfacdo reflete a medida de quanto
se atende as expetativas do cliente.

Hart e Johnson 7(1999; citados por Schijns, Caniéls, & Conté, 2016) acrescentam que
satisfagdo é uma condigdo necessaria, mesmo que insuficiente, para a lealdade do cliente.
J& Bodet (2008), afirma que a satisfagdo é o principal antecedente da lealdade.

A satisfacdo global consegue ser alcancada quando o servigo/produto corresponde
aos desejos, necessidades e expetativas do consumidor (Florence, Robinson, & Ferrand,
2010).

Enfocando o relacionamento interpessoal, a satisfacdo, é a capacidade de interacdo e
das vendas e do consumidor, bem como a capacidade de atenderem necessidades
exclusivas. O servigo pds-venda é considerado uma dimenséo da satisfacdo (Homburg &
Glering, 2000).

A avaliacdo emocional por parte do consumidor que se traduz por satisfacédo, é gerada
pelo consumo dos produtos/servicos de uma marca ao longo do tempo (Hongwei , Yan,
& Lloyd , 2012).

A satisfacdo € considerada como principal tema na investigacdo de marketing pelos
gestores e investigadores interessados na tematica, uma vez que, 0S consumidores
satisfeitos levam a que as empresas/organizacdes tenham rendabilidades positivas
(Pedragosa & Correia, 2009). Os gestores defendem, ainda, a importancia de conhecerem
os clientes, para conhecer em quais podem confiar como condutor de lealdade e quais
tendem a ser menos leais, no entanto satisfeitos (Homburg & Glering, 2000).

Bodet (2008) afirmou uma ligacéo significativa e positiva entre a satisfacdo geral do
consumidor, satisfacdo especifica e lealdade atitudinal. Varios autores (McDougall &
Levesque, 2000; Murray & Howat, 2002; Taylor & Baker, 1994; citados por Schijns et
al., 2016) acrescentam, que a satisfacdo do cliente além de determinar comportamentos
de compra relativamente ao uso e reutilizacdo (lealdade atitudinal), determina futuras

intencdes (lealdade comportamental).

2.4 Lealdade e Fidelizacdo

Lealdade e fidelizagdo sdo duas variaveis importantes nos estudos do comportamento

do consumidor. A fidelizacdo do cliente tornou-se uma obsessao estratégia para muitos

7 Artigo original ndo encontrado
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gestores, sendo a sua preocupacdo essencial (Bodet, 2008) e a lealdade que constitui as

intengGes comportamentais (Goulimaris, 2016).
2.4.1 Fidelizacao

A fidelizacdo do cliente refere-se a probabilidade de existir uma recompra da parte
deste estabelecendo um relacionamento junto da empresa (Mcllroy & Barnett, 2000).
Pesquisas mais recentes, afirmam que a fidelizagio a uma marca negligencia a
identificagdo do consumidor com a marca (Hongwei et al., 2012).

Um consumidor envolvido com a marca representa um efeito direto na fidelizagdo. A
sua participacao poténcia a influéncia, devido a quantidade de investimento em termos de
informacao e conhecimento. O tempo, a energia e esfor¢o que os consumidores investem
nas marcas torna-os mais propensos a se tornarem fiéis (Leckie et al.,2016).

Vaérios autores (Rundle-Thiele e Mackay, 2001; Iwasaki e Havitz, 2004; Zeithaml &
Bitner, 2006; Nassis et al 2007; Tsitskari, Antoniadis e Costa, 2014; Alexandris, 2008;
citados por Goulimaris, 2016) confirmam a importancia da fidelizacdo e para as
instituicOes recreativas, pois reflete a realizacdo de metas estratégicas, reputacéo positiva,
aumento de lucros, promocdo de qualidade de vida, preservacdo de clientes e
desenvolvimento de relagdes de marketing.

Mcllroy e Barnett (2000) afirmam que os gestores ndo devem confundir um
marketing baseado na fidelizacdo com promocOes para gerar maiores vendas e 0S
esquemas de fidelizacdo devem ser focados na identificacdo dos clientes de
relacionamentos de longo prazo.

O lado psicologico e comportamental do cliente afeta diretamente a fidelizacdo o que

faz com que seja um termo multidimensional (Goulimaris, 2016).

2.4.2 Lealdade

A lealdade do cliente refere-se a dimensdo do comportamento que inclui a recompra,
frequéncia e duracdo da relacéo, dizendo respeito a diferentes medidas a nivel individual
(Homburg & Glering, 2000). Mcllroy e Barnett (2000) acrescentam que, a lealdade,
também é a recomendacao a terceiros dos produtos ou Sservicos.

Bodet (2008), afirma que a lealdade tem sido estudada concentrando-se na compra

repetida, sob uma perspetiva comportamental.
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Vérios autores (Alexandris, 2008; Avourdiadou & Theodorakis, 2014; Dick e Basu,
1994; lwasaki e Havitz, 2004; Kim & Scott, 1997; Nassis, et al. 2007; Funk & Pastore,
2000; citados por Goulimaris, 2016) afirmam que, a lealdade é um conceito ligado ao
lado positivo das intengdes comportamentais, podendo ser dividido em dois, lealdade
atitudinal e comportamental, sendo que a primeira incide sobre a intencéo do cliente de
continuar a praticar certa atividade, atitude, pensamentos e sentimentos em relagédo a um
servico, e a segunda, com o comportamento do consumidor, como frequéncia e duragéo.

Em ambiente desportivo, a lealdade atitudinal consiste na ligagdo emocional ao clube
desportivo/associacao/ginasio, existindo um sentimento de obrigacdo em permanecer e
poucas alternativas. A lealdade comportamental envolve o aumento de servigcos
comprados na instituicdo, a recomendacéo a terceiros e o prolongamento da sua filiacéo
(Schijns et al., 2016).

Mcllroy e Barnett (2000) afirmam que a lealdade é vulneravel pois, mesmo que os
clientes estejam satisfeitos, se acreditarem que encontram uma melhor qualidade,
conveniéncia ou melhor valor noutro locais/produtos/marcas vao afastar-se e
experimentar.

A intencdo do consumidor aderir ao exercicio fisico e a sua lealdade, influenciam a
sua intencdo de reutilizacdo a longo prazo. As variaveis relacionadas com a lealdade do
consumidor podem, assim, ser consideradas como um fator importante para o crescimento

das vendas e por sua vez indicador de sustentabilidade de futuro (Lee, 2016).

3. Modelo de Investigacao

Em concordancia com o problema de investigacdo, objetivos do estudo e por forma a
responder as questdes de pesquisa, 0 modelo conceptual proposto tem por base a
adaptacdo de dois modelos. O primeiro modelo analisa a satisfacdo, fidelizacdo e
lealdade, desenvolvido por Hongwei et al. (2012) com base em véarios modelos
desenvolvidos por pesquisas anteriores, adaptando varios autores (Oliver (1999), Jang,
Olfman, Ko, Koh e Kim (2008), Kressmann, Sirgy, Herrmann, Huber, Huber, Lee, Direct
(2006)) e, a adaptacdo do modelo de estrutura simplex do SMS-II desenvolvido por
Pelletier et al. (2013). Considerando o enunciado, propde-se 0 modelo de investigacédo

disposto na figura 1.
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\ Motivacgio |

| Motivagao Intrinseca | | Outcomes |
| Regulagio Integrada | | Satisfagao \
| Regulagdo de Introjegao | L

| Regulagio Identificada | | Lca@ldadc ‘
| Motivago Extrinseca | | Fidelizagdo ‘
‘ Desmotivacao | ‘

Figura 1 - Modelo de Investigacéo — Influéncia da motivacdo dos atletas e a sua satisfagdo, lealdade e fidelizag&o
Fonte: Elaboracgdo prépria com base nos modelos propostos pelos autores Hongwei He, Yan Li, Lloyd Harris (2012) e
Pelletier, Rocchi, Vallerand, Deci, Ryan (2013).

Tendo em conta o objetivo deste estudo, 0s pontos abordados na revisao de literatura
e 0 modelo de investigacdo acima apresentado, podemos direcionar o estudo de formas a
obtermos resposta as seguintes proposicoes:

P1: Existem seis tipos de motivacdo da pratica desportiva.

P2: Os atletas que se sentem satisfeitos sao leais e/ou fieis ao clube.

P3: O tipo de motivacao dos atletas difere o seu nivel de satisfacdo, fidelizagéo e

lealdade para com o clube.

4. Metodologia

Neste capitulo é descrito a forma como a investigacdo foi desenvolvida, filosofias
seguidas, tipo de estudo, bem como a definicdo da amostra estudada. Apresenta-se, ainda,

a forma como os dados foram recolhidos e tratados.

4.1 Tipo de Estudo

Considerando o objetivo do presente estudo, o paradigma de investigacdo define-se
seguindo uma filosofia positivista, pois visa estabelecer causas que permitam a explicacdo
de fendbmenos, numa realidade objetiva, cuja finalidade passa por testar consideracfes
hipotéticas criadas a partir de uma teoria existente (Saunders, Lewis, & Thornhill, 2016).

Pode existir uma ampla gama de interpretacGes de realidades sociais, segundo uma
visdo que requer relacdes e interacdo, extraindo assim, a linguagem e l6gica de quem
participa (Malhotra, Nunan, & Birks, 2017).

Neste estudo é aplicada uma abordagem dedutiva dado que envolve o
desenvolvimento de uma teoria, submetida a um teste através de proposicoes. Estas,

representam um meio para criar uma estrutura de forma a direcionar a analise dos dados.
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A abordagem dedutiva tem inicio com a teoria que é expressa na forma de hipoteses e
que sdo entdo testadas (Malhotra et al., 2017). Assim, sera possivel obter e compreender
insights sobre determinado tema (Saunders et al., 2016). A base teérica deste estudo
assenta na motivacéo, satisfacédo, fidelizacdo sendo testada perante a realidade da amostra
do estudo sob a forma de hipoteses.

Tendo a pesquisa o propdsito de explorar uma realidade (do CGA), a sua natureza é
exploratoria. O principal objetivo passa por explorar uma realidade, compreendendo algo
que esta a acontecer, permitindo ao investigador fazer perguntas e analisar os fenémenos
numa nova perspetiva (Saunders et al., 2016). Uma pesquisa com este proposito fornece
insights e uma compreensdo caracterizada por uma abordagem flexivel e evolutiva,
alimentando uma pesquisa conclusiva (Malhotra et al., 2017).

Apos anélise dos componentes fundamentais do estudo e estratégias de investigagédo
existentes, optou-se por utilizar o método do estudo de caso (Case Study Research), sendo
este, um estudo de caso incompleto. O foco de um caso de estudo passa por um fenémeno
contemporaneo em contexto real, atraves de uma investigacdo aprofundada, respondendo
a questoes tipo “Quem?”, “Quando?”, “Como?”, “Porqué?”. Esta estratégia ajuda na

decisdo e a entender como foi implementada, com que resultado e o porqué (Yin, 2003).

4.2 Recolha de Dados

Esta investigacdo caracteriza-se como uma pesquisa qualitativa, sendo a escolha
metodologica a do método Unico, mais precisamente a entrevista.

Apesar da maioria dos estudos sobre motivacdo desportiva serem de cariz
guantitativo, a natureza de um estudo qualitativo vai permitir que a teoria venha de
experiéncias vividas e partilnada pelos participantes, o que ndo acontece quando se
utilizam testes com hipoteses ja pré-determinadas (Allender et al., 2006).

A pesquisa qualitativa ajuda a compreender a profundidade e complexidade dos
consumidores, representando um papel importante no apoio a tomada de decisdes de
marketing. Assim, 0s participantes tém a oportunidade de refletir e se expressarem
segundo 0s seus pontos de vista, podendo observar-se 0 comportamento (Malhotra et al.,
2017). Sendo que a base deste estudo passa pela percecdo do tipo de motivacdo dos
atletas, vai ser possivel percecionar de uma forma mais proxima as experiéncias e

sentimentos dos participantes. Assim, um estudo qualitativo revela-se capaz de responder
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por que razdo os adultos e criancas participam em atividades fisicas (Allender et al.,
2006).

O instrumento utilizado para a recolha de dados primérios foi a entrevista, onde foram
considerados todos os topicos a abordar (Anexo Il), através de perguntas abertas. O
método da entrevista consiste numa conversa entre duas ou mais pessoas. O entrevistador
tem por objetivo avaliar o inquirido na procura de respostas, ajudando a coletar dados
validos e confidveis relevantes para o objetivo (Saunders et al., 2016).

A estratégia adotada para este estudo foi o inquérito por entrevista semi-estruturada.
Este tipo de entrevistas usa questionarios pré-determinados, existindo interacdo social.
As respostas sobre o tema estudado sé@o mais profundas e completas. O entrevistador tem
uma lista de questdes e 0 seu uso pode ser alterado de entrevista para entrevista consoante
o fluxo da conversa. E possivel omitir ou adicionar questdes bem como alterar a ordem
das mesmas (Malhotra et al., 2017). Desta forma, foi realizado um guido semi-estruturado
com as questdes a serem exploradas na nesta investigacéo.

Foram realizadas entrevistas entre os dias 14 do més de julho e 5 de agosto do corrente
ano, mediadas presencialmente. Uma vez que se trata de um estudo limitado pelo tempo,
baseado em entrevistas realizadas num curto periodo de tempo, especifico e pré-definido,
realizar-se-a num horizonte temporal cross-sectional (Saunders et al., 2016).

O guido da entrevista teve como base a revisao de literatura com o objetivo de dar
resposta as proposicoes ja apresentadas, estando a sua versao final no anexo 1.

No entanto, por forma a suportar a recolha de dados primarios, reuniram-se dados
secundarios — informacéo previamente publicada, tendo sido recolhida com finalidades
distintas as deste estudo (Malhotra et al., 2017) — procedendo a consulta de informacéo

relevante para o tema como jornais de especialidade e artigos publicados.

4.3 Populacdo e Amostra

Malhotra et al. (2017) definem populacdo como o conjunto de elementos que
partilham entre si determinada caracteristica, sobre a qual se pretende adquirir
informacdo. Assim, considerada-se como populacdo do presente estudo, todos o0s
individuos que praticam ginastica no CGA.

Uma amostragem € usada quando é impraticavel recolher dados de toda a populagéo,

pelo custo, pela dimensdo e limitacGes de tempo (Saunders et al., 2016). Refere-se a um
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subgrupo de elementos da populagdo selecionado para a participagdo de um estudo
(Malhotra et al., 2017).

A técnica de amostragem utilizada neste estudo foi ndo probabilistica. Esta técnica
tem por base o julgamento do investigador na sele¢do dos casos que constituem a amostra,
consequentemente ndo é possivel generalizar para a populacdo (Malhotra et al., 2017),
viabilizando técnicas alternativas para selecionar amostras que recorrem a um julgamento
na selecdo, além de ndo produzirem inferéncia estatistica aos dados (Saunders et al.,
2016). Arecolha de dados passa pela técnica conveniéncia, uma vez que é possivel aceder
aos contactos existentes no clube.

A amostra foi de 13 entrevistados, atletas do CGA, sendo 10 do sexo feminino e 3 do
sexo masculino e, tém idades compreendidas entre os 13 e 0s 60 anos, conforme tabela
I1. Os atletas entrevistados séo da area de ginastica de competicéo e representacéo, sendo
que os de competicdo apesar de o treino ser composto com Varios colegas, os atletas tém
objetivos individuais e niveis diferentes, competindo individualmente, enquanto que os
atletas de representacao treinam e representam em grupo. Relativamente aos menores de
idade, foram solicitadas as autorizacfes devidas aos seus encarregados de educacao.
Todas as entrevistas foram realizadas presencialmente e tiveram uma duracdo aproximada
entre 14 a 29 minutos.

Todos os entrevistados foram informados sobre a confidencialidade da informacéo e
a necessidade do uso somente para fins académicos, pelo que os nomes dos entrevistados

serdo assumidos por atleta.

Tabela Il - Caracteriza¢do da amostra

Entrevistado Disciplina Gimnica Tipo Idade
Atleta 1 Artistica feminina Competicdo 17
Atleta 2 Artistica feminina Competicdo 13
Atleta 3 Ritmica e Ginastica para todos Representacdo 59
Atleta 4 Ritmica Representacdo 49
Atleta 5 Ginéstica para todos Representacédo 60
Atleta 6 Artistica masculina Competicdo 19
Atleta 7 Artistica masculina Competicdo 15
Atleta 8 Ritmica Representacédo 33
Atleta 9 Ritmica Representacédo 31

Atleta 10 Ritmica Representacédo 43
Atleta 11 Ritmica de formacéo Representacdo 14
Atleta 12 Ritmica Representacdo 48
Atleta 13 Ritmica Representacao 18
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4.4 Unidade de Estudo

Para um enquadramento necessario a compreensdo do fendmeno em causa, sera
transmitida informacdo sobre a atividade desportiva da ginastica em Portugal e algumas
caracteristicas relevantes do CGA.

4.4.1 Ginastica em Portugal

A Federacdo Portuguesa de Ginastica (FGP), constituida a 20 de novembro de 1950,
diz respeito a uma associacdo sem fins lucrativos e dotada de utilidade publica, cujo
objetivo passa por definir os valores e objetivos da ginastica nacional de acordo com as
definicbes estabelecidos pela Federacdo Internacional de Ginastica (FIG) e Unido
Europeia de Ginastica (UEG). A FGP deve regulamentar e dirigir, a nivel nacional, entre
0s variados temas, onde se destacam 0 ensino e pratica das varias disciplinas da ginastica
passando pela promocéo e do desenvolvimento das atividades gimnicas e organizacgdo de
selecBes nacionais. Tem por funcdo assegurar a participacdo competitiva, fomentar a
criacdo de clubes para a pratica gimnica, apoios aos ja existentes, provas e eventos
convenientes a expansdao e desenvolvimento da ginastica e defesa dos principios
fundamentais da ética desportiva (FGP, Estatutos, 2015).

A FGP contempla as disciplinas de ginastica artistica masculina, ginastica artistica
feminina, ginastica ritmica, gindstica de trampolins, ginastica aerObica, ginastica
acrobatica, “TeamGym” e ginastica para todos e suas variantes, incluindo as préaticas de
“fitness” e condigdo fisica, ou quaisquer praticas desportivas efetuadas em Qinasios,
academias ou clubes de salde, ndo enquadradas noutras federacGes dotadas de utilidade
publica desportiva (FGP, Estatutos, 2015).

Em 2018, a FGP contava com 19866 atletas filiados, mais 1554 que em 2017 e, 251
clubes filiados face aos 243 de 2017. 86% dos ginastas de Portugal sdo do sexo feminino.
65 atletas nacionais tém estatuto de alto rendimento, 17 da disciplina de ginéstica
acrobatica, 3 de aerobica, 2 de artistica feminina, 6 artistica masculina, 4 ritmica e 33 de
trampolins (FGP, Relatdrio e Contas 2018, 2018) .

O passado ano (2018), representa um ano de bons resultados obtidos, sendo exemplo,
0 primeiro titulo europeu de seniores numa disciplina olimpica (Diogo Ganchinho em
Trampolins); o nimero de atletas com estatuto de alto rendimento passou de 22 para 65;

organizacdo de 8 eventos internacionais de grande dimensao no nosso pais (campeonato
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do mundo e campeonato da Europa). A nivel de eventos desportivos ndo competitivos,
onde estd incluida a ginastica para todos, decorrem anualmente varios eventos desportivos
nacionais, para promocao da mesma. A nivel mundial, o maior evento deste tipo tem o
nome de World Gymnaestrada e decorre de 4 em 4 anos. J& neste ano (2019), ocorreu no
més de julho na Austria, envolvendo 66 paises e cerca de 18000 participantes dos quais
1118 portugueses (FGP, 2019).

4.4.2 Clube de Ginastica de Almada

O clube de ginastica de Almada (CGA), foi fundado a 3 de julho de 2012. Tem sede
na cidade de Almada e como visao tornar-se uma referéncia nacional na ginastica através
de um inovador programa de ginastica de aparelhos para todos. O clube nasce com o
intuito de tornar a ginastica de aparelhos numa prética desportiva com forte posicdo na
comunidade do concelho, mediante oferta de varios tipos de ginastica de aparelhos. A
populacdo alvo sdo as varias faixas etarias na area de competicao, representacao ou lazer,
com experiéncias de bem-estar, alegria e divertimento num ambiente mais familiar.

Em 2018 sagra-se o 13° clube com mais atletas filiados em 2018 (247 atletas), num
universo de 251 clubes®.

O CGA conta, em junho de 2019, com 294 atletas (dados internos do clube) cujas
idades véo desde 1 ano de idade e 0s 61 e com uma oferta desportiva de ginastica ritmica,
artistica feminina e artistica, ginastica para todos, acrobética, parkour, babygym, ginastica
para todos e ginastica de manutencdo. Trata-se de um clube sem instalagdes proprias,
tendo as modalidades divididas por 4 espacos distintos. O contacto dos socios passa
essencialmente pelas redes sociais, site e email, apesar do clube ja ter uma colaboradora
administrativa e um responsavel desportivo. Como equipa técnica, conta com 17
treinadores e 4 estagiarios.

Ao fim de 7 anos consegue um campedo nacional sénior em ginastica artistica
masculina nos aparelhos de solo e paralelas, um atleta janior em segundo lugar da 12
divisdo, também na mesma disciplina, mas em solo e barra fixa. A nivel da ginastica
artistica feminina uma atleta conseguiu, ainda, o titulo de campeéa nacional em solo e vice-
camped all around no escaldo de janior. No ambito da ginastica de representacdo, ou

ginastica para todos, 0 CGA teve 61 atletas a participar na 162 World Gymnaestrada, no

8 FGP, Relatorio e Contas 2018.
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més de julho de 2019, e recebeu mencao ouro e bronze em duas classes de representagéo,
num evento nacional que premia este tipo de ginastica em mencdes.

Em termos de retencdo de atletas, o CGA, nunca colocou em prética qualquer plano
para trabalhar as perdas de atletas, nem aplicou nenhum estudo sobre os seus atletas.
Segundo dados internos, 172 atletas desistiram e deixaram de ser socios entre 2012 e
2015, 19 atletas na época de 2015/16, 69 atletas na época de 2016/17 e 34 atletas na época
2017/18. As desisténcias de 2018/19 ainda ndo foram apuradas®.

4.5 Tratamento dos Dados

O processo de andlise de dados teve lugar ap6s o término da sua recolha e, devido a
natureza qualitativa dos mesmos, foi feito com recurso ao software MaxQda,
especializado na classificacdo, ordenacdo e organizacdo da informacgdo, através da
manipulagdo de grandes dados com origem em material escrito.

As entrevistas foram realizadas e gravadas em audio para auxilio do investigador e
posteriormente transcritas. Apos transcricdo para formato de texto, foram identificadas
categorias que visam refletir o proposito da pesquisa e, por sua vez, subcategorias
relacionadas com as respostas dos entrevistados.

Toda a andlise, interpretacdo teve na origem dados codificados, demonstrando a
validade dos mesmo e obtendo representacdes graficas relevantes para este estudo,

sempre com recurso ao software MaxQda.

4.6 Fiabilidade e Validade da Analise dos Dados Qualitativos

A fiabilidade dos resultados tem pressuposto o coeficiente de acordo entre a autora e
um juiz que valida toda a andlise. Apd@s transcri¢cdo e codificacdo, o juiz avaliou 0s
mesmos, codificando 946 subcddigos, alcancando um coeficiente de concordancia de

98,8% , ficando 935 cddigos acordados, tendo sido eliminados 11.

9 Todos os dados sobre 0 CGA, apresentados neste ponto, foram obtidos através de informacdes internas
ou através do site (CGA, www.ginastica-almada.pt, 2019).
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5. Andlise e Discussao de Resultados

O presente capitulo visa apresentar a interpretacdo aos dados das entrevistas
realizadas, bem como, a analise desta informac&o, com base no enquadramento da revisdo
da literatura ja apresentado.

Posteriormente a transcricdo das entrevistas e respetiva codificacdo, foram
codificados 935 cddigos, resultado ap6s analise com juiz, num total de 9 categorias e 71
subcategorias. As categorias referem-se aos temas chave desta dissertacéo (6 dimensdes
de motivacéo, satisfacdo, lealdade e fidelizag&o) refletidos nas questdes colocadas durante
as entrevistas. As subcategorias referem-se as palavras-chaves utilizadas pelos
entrevistados conforme anexo 3.

5.1 Motivacdo Intrinseca

De forma a percecionar a motivacdo intrinseca dos participantes, 0s entrevistados
presenciaram um conjunto de questdes do seu proprio comportamento, dando origem a
doze subcategorias: importancia de relacionamento, felicidade, realizagdo, bem-estar
interior, pratica de atividade fisica, forca interior, adoracdo, autonomia, confianca,
crescimento pessoal, tranquilidade e adrenalina (Figura 2).

cla9:lmportancias de relacionamento
cla7:Felicidade
clal1:Realizacdo
clad:Bem-estar interior
c1a10:Pratica de atividade Fisica
cla8:Forca interior
clal:Adoragao

cla3:Autonomia
cla5.Confianga
cla6:Crescimento pessoal
clal2:Tranquilidade

cla2:Adrenalina

Figura 2 - Motivagdo intrinseca dos entrevistados
Fonte: Dados analisados por MAXQDA
Os motivos para a pratica de ginastica dos entrevistados assentam principalmente na
felicidade e adrenalina que conseguem alcancar, o bem-estar interior proporcionado pela
pratica e a importancia que atribuem aos relacionamentos, envolvendo amizades com

colegas e treinadores.
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Quando questionados se consideram a forma e bem-estar fisico como um dos
principais motivos para a pratica desportiva e se faz diferenca na sua modalidade, os
entrevistados referem essencialmente as subcategorias de “bem-estar interior”, “pratica
de atividade fisica” e “realizacdo”, sendo que todos evidenciam que a ginastica € um
exemplo de bem-estar e forma fisica. Os quatro entrevistados da area de competicdo
acrescentam, ainda, que uma boa forma fisica os ajuda a alcancarem melhores resultados,
sendo algo fulcral para a sua realizagdo. Os restantes entrevistados, afirmam que esta
atividade é uma forma de estarem ativos e ajuda para a préatica fisica e bem-estar, mas nao
é o principal motivo que os leva a pertencer aos seus grupos.

Na descricdo sobre o que sentem enquanto praticam ginastica, dez entrevistados
evidenciaram caracteristicas intrinsecas que incidem na “adora¢do” que tém a ginastica,
treinador e envolvéncia, “bem-estar interior”, “felicidade” e “Tranquilidade”.

“Para mim é esquecer de tudo o resto, desligo do resto das coisas e descanso a mente,
faz bem a alma” (Verbatim, entrevistado 8).

Relativamente a importancia que o papel do treinador tem na motivagdo dos nossos
entrevistados, os treze entrevistados evidenciam ser determinante para a sua motivacao.

“E muito importante, é uma relacdo préxima, longa, é uma relagdo treinadora-
aluna, mas também é amizade. E determinante” (Verbatim, entrevistado 12).

“A Milu é uma pessoa que foi muito importante para mim e continua a ser, é uma
referéncia como pessoa e pelos valores que transmite. Sobretudo pela paixdo que nos
transmite pela ginastica e a sua dedicacdo. E parte da minha motivacdo” (Verbatim,
entrevistado 9).

Na descricdo da lista de desejos sobre 0 que Seria necessario para a manutencao
motivacdo e rentabilidade, os entrevistados voltam a evidenciar a “importancia dos
relacionamentos”, a “forga interior” e a “realizacdo”. O entrevistado 7, de ginastica de
competicdo, € claro no unico desejo de realizagdo: “Desde que comecei a fazer gindstica
gue sempre quis que 0 meu patamar mais alto seria os jogos olimpicos, mas é dificil. Pelo
menos queria chegar ao campeonato da europa ou mundial” (Verbatim, entrevistado 7).

Por Gltimo, onze dos entrevistados, quando questionados se a relagdo com o treinador
era parte relevante na sua motivacdo na pratica desportiva, bem assim dos colegas,

familiares ou amigos, mencionaram caracteristicas intrinsecas.
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O entrevistado 1 afirmou que nada do que digam ou facam alteraria algo, ja que a sua
forga interior e a sua autonomia sdo mais forte do que o restante. Os entrevistados 3, 6, 7,
12 evidenciam a necessidade de serem desafiados pelo treinador para se superarem.
Foram, ainda, mencionadas as subcategorias de “bem-estar interior” e “felicidade”.

O entrevistado 1, é o entrevistado que mais subcategorias menciona, nove em doze,
0 que pode significar que é o que tem maior sinal de motivacao intrinseca, ou seja, que
mais realiza a atividade com interesse e prazer (Leal et al., 2013). O entrevistado com

menos sinais é o entrevistado 5 que apenas menciona quatro subcategoria.

5.2 Regulagéo Integrada

Os entrevistados, quando questionados acerca da possivel regulacdo integrada com
base na motivacdo de cada um, exaltando nove topicos: valorizacdo, dedicacdo,
superacdo, ligacdo, melhoria na préatica, melhoraria da condicdo fisica, usufruir,

nervosismo e pertenca (Figura 3).

c1b9:Valorizacao |
<1b1:Dedicacso |G -
c1b7:superacao | -
c1b2.Ligaczo | -
c1b4:Melhoria na pratica _4
c1b3:Melhorar a condigao fisica _3
c1b8:Usufruir _2

c1b5:Nervosismo _2
c1b6:Pertenca -1
0 2 4 6 8 10 12

Figura 3 - Regulagdo integrada dos entrevistados
Fonte: Dados analisados por MAXQDA

Observando em maior profundidade, quando questionados se estdo satisfeitos por
pertencerem ao seu grupo e clube, e havendo a possibilidade de atribuir uma escala,
representativa dessa satisfacdo, de um a dez, sendo dez o0 maximo de satisfacdo possivel,
todos os entrevistados deram uma escala superior a oito, para ambos 0s casos. Nos seus
discursos de justificacdo sobre a escala escolhida, demonstraram sinais de pertenca,
dedicagéo, valorizagdo e ligacdo quer ao clube, quer ao seu grupo.

Para os entrevistados é essencial, a existéncia de dedicacdo e ligacéo ao grupo, clube

e treinador, bem como o sentimento de valorizagdo. Com menos expresséo, existiram,
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ainda, entrevistados que mencionaram a importancia de realizarem algo ligado a condigo
fisica e superacdo enquanto atleta.

Sobre 0 que mais motiva 0s entrevistados, se as provas/apresentacdes ou 0s treinos,
e 0s sentimentos em torno deste, apenas dois entrevistados identificaram logo as
provas/apresentagcfes como o momento de valorizagcdo do que fazem, fruto de grande
dedicacdo. O nervosismo, melhoria na pratica e superacdo sdo subcategorias mais
presentes nos discursos.

“Odeio provas, gosto mais dos treinos, conseguir fazer os exercicios cada vez
melhores e mais coisas novas, motiva-me imenso. As provas sdo muito mas, fico muito
nervosa e corre sempre mal” (Merbatim, entrevistado 1).

“Os treinos motivam-me mais, mas 0s saraus de ginastica sdo o ponto alto, de
alguma forma é o mostrar do trabalho desenvolvido ao longo de uma época” (Verbatim,
entrevistado 4).

Analisando de forma individual, o entrevistado 10 e 7, séo os entrevistados que mais
evidenciam subcategorias, cinco cada, podendo significar que sdo os que tém maiores
sinais de regulacdo integrada. O entrevistado 4 apenas mencionou uma subcategoria
representado assim, o entrevistado com menos sinais de regulacao integrada.

5.3 Regulacéo de Introjecédo

Quando abordado temas/acdes mais sensiveis, como evitar vergonha ou ligados a
dignidade do entrevistado, € possivel identificar cinco fatores: ansiedade, dignidade,

exceléncia, sentir apoio e vergonha (Figura 4).

clcl:Ansiedade 3
clc2:Dignidade 3
clc3:Exceléncia 2
1c4:Sentir apoio 2

clc5:Vergonha 1

0 1 2 3

Figura 4 - Regulagdo de introjecéo dos entrevistados
Fonte: Dados analisados por MAXQDA
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Perante 0 que o entrevistado sente enquanto pratica ginastica, o entrevistado 1,2 e 6
mencionam subcategorias de regulacdo de introjecdo como “vergonha”, “ansiedade” e
“exceléncia”, pois receiam falhar nas provas e ndo conseguir alcancar os objetivos na area
de competicéo.

“Nos nos treinos tentamos aproximar a prova, pelo menos tenho sempre o mindset
de que tenho que fazer bem no treino para fazer bem na prova, a diferenca é que na prova
existe nervosismo. Ao contrario do futebol, que ha varias oportunidades de rematar a
baliza, na ginastica sdo s6 uns segundos, em que até podemos ter um ano de treinos a
fazer bem e la é 56 aquela oportunidade, e pode falhar” (Verbatim, entrevistado 6).

Quando questionados sobre o impacto do relacionamento com o treinador, colegas,
familiares ou amigos, na motivagdo, apenas 0 entrevistado 2 e 11 mencionam
subcategorias de regulacdo de introjecdo de dignidade e sentimento de apoio, ou seja,
estes tém constante necessidade de sentir apoio, de forma a que a sua dignidade ndo seja
posta em causa e consigam alcancar os resultados pretendidos.

Analisando de forma individual, o entrevistado 2 evidenciou trés subcategorias,
podendo significar que € o que tem maiores sinais de regulacédo de introjecdo. Torna-se a
motivacdo menos sentida, através dos discursos dos entrevistados, ou seja, quando o
individuo gere as consequéncias externas mediante as pressdes internas (Leal et al.,
2013). Ha auséncia de qualquer presenca desta motivacao nos entrevistados 3, 4, 5, 8, 10,
12 e 13.

5.4 Regulacéo Identificada

Considerando o comportamento valorizado e compativel com objetivos e metas dos
proprios, os entrevistados foram questionados de forma a identificar padrées de regulacao
identificada. Os entrevistados focaram-se em nove tdpicos: comprometimento, dar
continuidade, estudo do clube, evolucdo, fazer parte, prazer, reconhecimento da classe,

responsabilidade e sentimento de familia (Figura 5).
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<1de:prazer | 3
c1d1:Sentimento de Familia _13
c1d1:Comprometimento _8
c1ds:Fazer Parte | -
c1d9:Responsabilidade _7
c1d8:Reconhecimento da classe _2
c1d2:Dar continuidade _2
c1d4:Evolugéo _2

c1d3:Estatuto do Clube -1
0 2 4 6 8 10 12 14

Figura 5 - Regulagéo identificada dos entrevistados
Fonte: Dados analisados por MAXQDA

Os entrevistados defendem que a pratica da sua atividade fisica € um prazer na sua
totalidade, mas dois mencionaram, ainda, ser uma responsabilidade.

Relativamente ao nivel de comprometimento perante a sua atividade ou ao clube, e
apesar das variadas razdes que levam os entrevistados a estar ligados a este clube, sentem
0 Seu grupo como um compromisso e uma responsabilidade, onde ndo podem falhar com
0 grupo ou com 0s proprios, 0 que denota um sentimento de pertenca. Existem, ainda,
alguma referencias ao estatuto que o clube ja atingiu e ao reconhecimento da classe por
outros, 0 que eleva a sua percecdo de compromisso.

“Apesar do clube ser recente, ja temos alguma responsabilidade, é um clube com um
certo nivel, e em relacdo a classe nem se fala, é uma enorme responsabilidade fazer parte
desta classe, mesmo a minha mae, que nédo era da ginastica, sempre me disse que a Milu
era uma das melhores treinadoras do pais e de ritmica e ainda hoje se sente isso. Agora
na Gymnaestrada, eramos o centro, por exemplo, na gala Portugal, eramos a Unica
ritmica que tinhamos uma representacdo s6 nossa. Ha imensas classes que se inspiram
em nas e nos nossos fatos e apliques de cabelo, somos uma referéncia e isso € uma grande
responsabilidade” (Verbatim, entrevistado 13).

Todos os entrevistados referiram ter amigos dentro do seu grupo e clube, e
evidenciaram o0 prazer e a importancia que isto representa sobre 0 seu compromisso
pessoal, como se o grupo fosse parte da sua familia.

Perante a descricdo do nivel de motivacdo para os entrevistados continuarem na
pratica, um entrevistado eleva o seu nivel de motivacéo derivado a importancia que € para

si a sua passagem de atleta para treinador. O inicio de uma nova época, € ainda
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reconhecido, por alguns, como incentivo a sua evolucdo enquanto atleta, compromissos
mais elevados em termos de resultados

Analisando a opinido dos entrevistados de forma individual sobre o seu sentimento
de importancia, com valor ou associado a niveis de percecdo e compromisso pessoal (Deci
& Ryan, 2002), destacam-se os participantes 3, 4 e 5, que ao longo do seu discurso
individual, evidenciaram cinco das nove subcategorias de satisfacdo, podendo significar
que sdo os que tém o maior nivel regulagdo identificada. J& o entrevistado 2 evidenciou

apenas trés das subcategorias de regulagéo identificada.

5.5 Motivagdo Extrinseca

Analisando as motivacdes derivadas dos meios externos, ou controladas
externamente, exaltam-se oito subcategorias: comportamento na ginastica, gestdao de
tempo, grupo/classe, indiferenca aos outros, mudanca de treinador, reconhecimento por

terceiros, relagcdes de amizade, valores do clube (Figura 6).

<Te5:Mudanca de Treinacior | -
c1e6:Reconhecimento por 3°s |, -
cledindiferenca aos outros | /

cle7:Relacdes de amizade _6
clel:Comportamento na ginastica _S
cle3:Grupo/classe _3
c1e8:Valores do clube _Z
cle2:Gestdo de tempo -1
0 2 4 6 8 10 12

Figura 6 - Motivagdo extrinseca dos entrevistados
Fonte: Dados analisados por MAXQDA

Na hipdtese de saida do treinador para outro clube e viesse um treinador novo, 0s
entrevistados dividem-se sobre se iriam atras do treinador ou se ficariam para conhecer o
novo, mas todos mostraram que seria algo que os afetaria, envolvendo relacdes de
amizade o grupo e mesmo. Trés entrevistados afirmam que a sua decisdo dependeria, se
a treinadora fosse realmente para outro clube, claramente iam com a mesma, mas se 0
motivo da auséncia fosse a idade/salide, ponderavam experimentar o novo treinador.

Relativamente ao sentimento de reconhecimento perante terceiros pela pratica da

modalidade, dez entrevistados afirmam serem reconhecidos como praticantes de
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ginastica. Sete entrevistados, referiram o gosto em ouvir elogios e receber feedback,
apesar de muitos dos conhecidos nem sequer saberem da sua préatica, acabando por
justificar tratar-se de algo que ndo afetava a sua continuidade.

Quando questionados sobre a melhor recompensa na vida por estarem envolvidos
nesta atividade desportiva, cinco entrevistados mencionam o comportamento vivido
dentro da ginastica e, seis entrevistados, mencionam as amizades. Sdo ainda mencionadas
as subcategorias de “gestdo de tempo” nomeadamente enquanto sdao estudantes e existe
esta responsabilidade acrescida e os “valores”, valores esses que defendidos pelo clube.

“As amizades, o grupo que se cria e conhecer o “mundo da gindstica”, que tem um

ambiente fantasticas, grupos coesos e uma energia muito diferente de outros sitios, sO
quem passa por la consegue perceber” (Verbatim, entrevistado 8).
Analisando a opinido dos entrevistados de forma individual, relativamente aos fatores
controlados externamente que influenciam o comportamento, como recompensas ou
puni¢des, implicando metas, objetivos e necessidades de vida do individuo (Deci & Ryan,
2002), destacam-se os participantes 8, 9 e 12 que ao longo do seu discurso individual,
evidenciaram cinco subcategorias em oito, podendo significar que sdo os que tém maior
sinais de motivacdo extrinseca. Ja 0s entrevistados 6 e 1 foram o0s que menos
evidenciaram subcategorias, apenas duas, podendo representar menores sinais desta
motivacao.

5.6 Desmotivacao

Para compreender a possivel existéncia de desmotivacdo dos atletas, ou possivel
auséncia de motivacédo ou falta de vontade de agirem, os entrevistados focaram-se em trés
topicos: saida do treinador, se ponderam ou nao, a sua desisténcia, sentirem faltam e a
falta de valorizacéo.

Observando a figura abaixo podemos concluir a distribuicdo das subcategorias ao
longo do discurso dos entrevistados e 0 peso gque tiveram nestes enquanto gquestionados
sobre se em algum momento ja ponderam desistir e até que ponto sdo afetados quando
existe algum motivo que leve os atletas a ficarem de fora, ou ausentes do grupo, prova ou

desmonstracao.
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Figura 7 - Desmotivag&o dos entrevistados
Fonte: Dados analisados por MAXQDA

Quando questionados se em algum momento ja ponderaram a sua desisténcia, cinco
entrevistados afirmaram que nunca pensaram em desistir, dois ja ponderaram derivado a
motivos laborais e sua conciliacdo, quatro derivados a motivos pessoais e um entrevistado
apresentou razdes derivadas da saida de um treinador.

Perante o caso de o0s entrevistados terem necessidade de ficar de fora a observar o
grupo, ou auséncia em provas, treinos ou exibicdes, nenhum demonstrou ter ficado
indiferente perante tal facto. Nove entrevistados revelam ter ficado incomodados com a
auséncia e quatro desvalorizaram a sua falta com os motivos que a justificaram.

Analisando de forma individual a auséncia de motivacgéo (Deci & Ryan, 2002), apenas
€ mais notavel no entrevistado 1 que evidencia trés subcategorias que pode significar
sinais de desmotivacdo: “ponderar desisténcia”, “saida treinador” e “sentir falta”. Este
mesmo entrevistado revela caracteristicas evidentes de motivagdo intrinseca, uma vez que
0 préprio vai deixar a atividade de pratica de ginastica para passar para treinador da

mesma, explicando a disparidade das suas motivacdes.

5.7 Satisfacdo

De forma compreender a satisfacdo dos atletas relativamente a ligacdo que tém ao
CGA, os entrevistados foram questionados em torno da sua satisfacdo e foi possivel
identificar dez topicos-chave, que refletem seu relacionamento e a medida de quanto as
suas expectativas sdo atendidas: Amor a modalidade, bem-estar dentro do clube,
companheirismo, condi¢des oferecidas, dedicacdo dos colaboradores, dedicagéo por parte
do clube, dificuldade em obter resposta, dinamica do clube, a sua primeira escolha e a

transmissdo de confus@o (Anexo 4).
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Quando questionados sobre o que mais gostam no CGA, a dedicagdo que o clube
oferece e o bem-estar sentido dentro deste, no que diz respeito as instalacbes e
modalidades s&o os pontos mais referidos pelos entrevistados, que citaram como exemplo
0s eventos gimnicos organizados pelo clube e seu 0 ambiente.

“A filosofia e a base em que o clube foi fundado, que é a base da ginastica sem
folclores e com um espirito que ndo é comercial, estdo todos pelo amor a ginastica”
(Verbatim, entrevistado 3).

“Gosto da unido que hé entre classes, no antigo clube ninguém conhecia ninguém e
era um clube despreocupado com os atletas, 0 CGA esta sempre atento, a tentar dar as
melhores condi¢des aos atletas e d& o apoio necessario” (Verbatim, entrevistado 13).

Os entrevistados escolhem este clube essencialmente, pelo amor a modalidade,
referenciado o quanto gostam da ginastica onde estdo inscritos.

“Escolhi o CGA por causa da ginastica ritmica, e por causa deste projeto da
“Ritmica D"Ouro” (Verbatim, entrevistado 10).

“E aqui que estdo todas as minhas referéncias da ginastica desde sempre”
(Verbatim, entrevistado 11).

Em termos de funcionamento do clube relativamente a resposta/prestabilidade para
0s socios, na sua generalidade, os entrevistados, reconhece dedicacdo por parte dos
colaboradores e do clube para uma resposta rapida, positiva e eficaz, sendo apenas
referenciado, por duas vezes, que seria necessario insistir para obterem resposta.

Relativamente ao que o pensam sobre os esfor¢os organizacionais na satisfacdo das
expetativas dos atletas, um dos entrevistados referencia que “Se calhar a falha maior é o
numero de atletas para o nimero de treinadores” (Verbatim, entrevistado 11).

Os restantes entrevistados afirmam ndo ouvir nada em contrario, respondendo
afirmativamente ao facto de os sdcios, em geral, estarem satisfeitos perante as suas
expetativas.

Por altimo, é revelada uma satisfacdo geral perante os colaboradores do clube,
identificando que estdo sempre disponiveis e acessiveis, evidenciando a sua dedicacao.

Analisando a opinido dos entrevistados de forma individual, destacam-se o0s
participantes 1, 10 e 13 que, ao longo do seu discurso individual, evidenciaram a maioria

das subcategorias de satisfacdo, podendo significar que sdo 0s que tém o maior nivel de
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satisfagdo. Ja os entrevistados 5 e 8 foram 0s que menos evidenciaram as subcategorias

de satisfacdo, podendo representar o menor nivel de satisfag&o.

5.8 Fidelizacédo

Relativamente as questBes relacionadas com a fidelizacdo dos atletas ao clube, os
entrevistados identificaram oito subcategorias: afeto, chegar a treinador, consideragéo,
diferenciacdo entre classes, divida na renovacdo, manter relacdo, reconhecimento ao
clube e renovagdo na inscrigdo (Anexo 5).

Os entrevistados exaltaram a predisposicdo para a renovacdo de inscricdo, sem
hesitarem.

Dos treze entrevistados, dez afirmaram inscrever-se na proxima época, um
entrevistado deixa de ser atleta, mas continua no clube como treinadora e, dois dependem
de horarios profissionais, correndo o risco de ndo voltarem.

Quando questionados se consideram que o clube faz diferencia¢do no tratamento dos
atletas em geral, as opiniGes dividem-se, sendo que a sua maioria acredita ndo existir
diferenciacdo entre atletas ou modalidades. Apesar de trés entrevistados reconhecem
diferencas, ndo demonstram ser algo sensivel para estes. Nos discursos, em geral, foram
registadas evidencias em que 0s entrevistados sentem que o clube reconhece e tem todos
em consideracao.

“Ndo tenho essa percecdo, acho que o clube se esfor¢a por dar as mesmas
oportunidades a todas as modalidades, pode néo ser facil, mas sinto que se esforcam”
(Verbatim, entrevistado 10).

“Sim, ha mais responsabilidade quando representam o clube e para os mais velhos,
mas é normal que assim seja” (Verbatim, entrevistado 11).

Os sentimentos dos entrevistados perante o clube, grupo e treinador sdo reconhecidos
por estes, evocando afeto em todas as respostas. Um dos entrevistados reconhece uma
diferenciacdo, sendo a sua ligacdo pelo grupo e treinador.

Por ultimo, quando questionados sobre a sua continuacdo no clube e no seu grupo
durante um longo periodo de tempo, dez entrevistados pretendem, de alguma forma,
manter relacdo. Os entrevistados em idade de faculdade apresentam a mudanca de

horéarios escolares para a vida laboral como sendo a maior incdgnita em conciliar. Os mais
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velhos referem que as limitagdes do corpo e questdes familiares sdo 0s pontos a considerar
na sua permanéncia.

De uma forma individual, é possivel destacar o participante 9 que evidencia seis das
oito subcategorias, seguindo do entrevistado 2, 3 e 10, com cinco subcategorias. Estes,
podem representar os entrevistados com maior nivel de fidelizacdo. O entrevistado 1 foi
0 que menos evidenciou subcategorias, apenas trés, podendo representar o0 menor nivel

de fidelizag&o.

5.9 Lealdade

Por forma a percecionar o nivel de lealdade dos socios, foram questionados sobre a
hipdtese de recomendagdo a terceiros, a sua experiéncia perante outros clubes,
comparacgdo do nivel de servico com a concorréncia e por ultimo o que levaria a uma
saida do CGA. Desta forma, identificadas oito subcategorias: compromisso conjunto,
condicdes de trabalho, confianga no clube, duracéo da relacdo, evolugéo do atleta, ligacao
emocional, qualidade dos treinadores e a recomendacao (Anexo 6).

Os entrevistados afirmaram, na sua generalidade, recomendar o clube a terceiros. Nos
seus discursos demonstram ligacdo emocional, sentimento de confianca e,
reconhecimento quanto a a qualidade dos treinadores, as condicdes em que treinam e
evolucdo enquanto atletas. Seis entrevistados afirmaram, ainda, ja terem colegas nos seus
grupos ou noutras modalidades que experimentaram por seu intermédio.

“Recomendo sempre, digo que é o melhor clube que existe e Almada porque sei as
capacidades técnicas que la existem, a forma de ensino e os valores transmitidos”
(Verbatim, entrevistado 8).

“Recomendo, ja tenho no clube o meu neto, esposa e colegas de trabalho. Transmito
que é uma boa oportunidade de fazerem atividade fisica de forma adequada, num
ambiente de camaradagem entre colegas e professora, o que € muito positivo” (Verbatim,
entrevistado 5).

Quando questionados sobre a experiéncia desportiva noutros clube, para
posteriormente ser possivel uma andlise sobre as diferencas de servico mencionadas, 0s
entrevistados afirmaram conhecer outros clubes. A sua frequéncia nos clubes referidos

deu-se com outras idades, noutras modalidades. Nove entrevistados, vieram do clube
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anterior que deu origem & unido dos pais dos atletas e treinadores. Estes, por sua vez,
fundaram o clube atual, o que levou & saida destes do primeiro.

Numa comparacdo de nivel de servigo face aos outros clubes que frequentaram ou
conhecem, os entrevistados enaltecem a qualidade, condicGes de trabalho, a confiancga e
a ligacédo do clube face aos outros, apesar da maioria dos clubes mencionados terem uma
oferta mais diversificada para alem de ginéastica.

“Existem diferencas claro, se falarmos num ginasio clube portugués, num Lisboa
ginasio clube ou num clube da maia, onde ja fiz varios estagios, estes tém outro tipo de
condicBes e com isso outro tipo de apoios, e é essa a diferenca, porque sem isso, este
Clube consegue oferecer o mesmo ou até mais” (Verbatim, entrevistado 10).

“No CGA eu sei com o que conto, é um clube que funciona” (Verbatim, entrevistado
3).

Por dltimo, quando questionados sobre o que o levaria a sair do CGA para outro
clube, as opinides dividem-se. Dois entrevistados afirmaram a primeira instancia que
nunca pensaram sobre o assunto. A qualidade do treinador, a ligacdo emocional ao grupo,
treinador e ao tipo de treinos, as condi¢cdes oferecidas para trabalhar e a confianga no
clube foram as subcategorias.

“Talvez se fosse treinar com uma treinadora que ndo gostasse, num grupo que so
brincasse e ndo tivesse condi¢des para treinar e evoluir” (Verbatim, entrevistado 1).

“Neste momento nada me levaria a sair, mas pensando nisso, se a minha treinadora
saisse e viesse alguém que ndo me identificasse, uma grande mudanca a nivel dos
colegas, pessoas diferentes que perdessem o foco” (Verbatim, entrevistado 5).

Analisando a opinido dos entrevistados de forma individual, destaca-se o participante
1, que ao longo do seu discurso individual evidenciou a maioria das subcategorias de
lealdade, seis das oito, seguido dos participantes 10 e 12, que evidenciaram cinco
subcategorias, podendo significar que sdo os que tém o maior nivel de lealdade. Ja os
entrevistados 8 e 9 foram 0s que menos evidenciaram subcategorias, apenas trés, podendo

representar o menor nivel de lealdade.
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6. Conclusdes, Contributos, Limitacdes e Sugestdes de Investigacdo
6.1 Conclusdes

De acordo com a literatura pesquisada e a fim de responder ao objetivo, partiu-se de trés
questBes de investigacdo presentes no primeiro capitulo. Desta forma, o objetivo deste
estudo foi alcancado, pois foi possivel identificar o tipo de motivacdo determinante e a
sua associacao na satisfacdo, lealdade e fidelizagc&o para com o clube.

A primeira questdo de investigacdo proposta neste estudo procura saber os tipos de
motivacdo que mais levam a pratica de ginastica, assim, é possivel concluir que a
motivacdo mais presente € a motivacdo extrinseca e regulagdo identificada, pelo que sdo
estes dois, os tipos de motivacao que levam a préatica gimnica.

Relativamente a motivacéo intrinseca, esta presente em todos os entrevistados, sendo
que a importancia do relacionamento com quem os rodeia é algo comum. E percecionado
que o entrevistado 1 tem esta motivacdo mais evidente enquanto que o entrevistado 5 € 0
que tem menos necessidade de realizar a atividade com interesse e prazer (Leal et al.,
2013).

Na regulacdo integrada o foco passa pelos beneficios pessoais tendo origem na
realizacdo da atividade (Leal et al., 2013), sendo mais evidente nos entrevistados 10 e 7,
e praticamente inexistente no entrevistado 4.

E possivel, assim, concluir que a motivagdo mais presente é a motivacao extrinseca e
regulacdo identificada, pelo que séo estes, os dois tipos de motivacao que levam a pratica
gimnica. E assim, importante manter em ambiente controlado as caracteristicas desta
motivacdo, em que ambas envolvem fatores externos, de forma a manter os atletas
motivados.

A segunda questdo de investigacdo proposta por esta investigacdo, “A satisfagdo dos
atletas é um indicador de fidelizagdo e lealdade?”, pode ser concluida em trés aspetos: o
primeiro relativo a satisfacdo, o segundo acerca da fidelizacdo dos atletas e o terceiro
relativo a lealdade dos mesmaos.

Relativamente a satisfacdo, todos os entrevistados revelam vérias caracteristicas e
evidenciam percecionar dedicacdo por parte do clube. Nao foi percecionado que algum
dos entrevistados estivesse insatisfeito no CGA. Os entrevistados 1, 10 e 13 sdo quem
mais evidenciam a sua satisfacdo perante o clube, seguidos dos entrevistados 9 e 12. Ja

0s entrevistados 5 e 8, sdo 0s mais contidos neste reconhecimento.
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Jé a nivel de fidelizacdo, todos os entrevistados demonstram estar relacionados com
0 clube, e nenhum revela ndo se voltar a inscrever na nova época, a hdo ser que surjam
motivos profissionais alheios a sua decisdo, confirmando os autores Mcllroy e Barnett
(2000) que afirmam que a fidelizacdo do cliente refere-se a probabilidade de existir uma
recompra da parte deste estabelecendo um relacionamento junto da empresa. O
entrevistado 1 ¢ o menos fiel ao clube e o entrevistado 9 é o mais fiel, seguido dos
entrevistados 2, 3 e 10.

Assim, podemos concluir que existem evidéncias que dois entrevistados além de
satisfeitos estdo fidelizados ao clube, entrevistados 9 e 10, e existe uma evidéncia
contréria, ou seja, que é satisfeito, mas ndo demonstra ser fiel ao clube, entrevistado 1.
N&o é possivel generalizar, dado que a maioria dos entrevistados ndo evidenciam que sao
satisfeitos e fidelizados, ndo sendo possivel concluir que a satisfacdo dos atletas € um
indicador de fidelizacao.

Comparativamente, na lealdade sentida pelos entrevistados, todos evidenciaram
caracteristicas implicitas na sua definicdo e nenhum apresentou evidéncias de ser algo
excluido na sua relacdo com o clube. O entrevistado 1 ¢ o mais leal, seguido dos
entrevistados 10 e 12. J& os entrevistados 8 e 9 s&o 0os menos leais.

Seguindo a teoria de Bodet (2008), em que afirma que a satisfagdo € o principal
antecedente da lealdade, é possivel concluir que os entrevistados 1, 10 e 12 estdo
satisfeitos e sdo leais e 0 entrevistado 8 € 0 que menos aparenta estar satisfeito e leal.
Assim, trés dos cincos entrevistados mais satisfeitos também s&o leais.

Apesar de apresentarem ligacGes mais evidentes entre as duas ligagdes, nédo € possivel
generalizar, ndo sendo possivel concluir que a satisfacdo € um indicador de lealdade nos
atletas do clube, mas é uma condicdo necessaria, confirmando os autores Hart e Johnson
(1999; citados por Schijns, et al., 2016), quando afirmam que a satisfacdo é uma condicao
necessaria, mesmo que insuficiente, para a lealdade do cliente.

Em forma de suma, a satisfacdo dos atletas ndo é um indicador de fidelizacdo e
lealdade.

A terceira, e Ultima, questdo de investigacdo pretende explorar se existe alguma

associacdo entre a motivacdo dos atletas e a satisfacdo, fidelizacéo e lealdade ao clube.
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Conforme mencionado nos pontos anteriores e apresentado em suma no anexo 7,
existem entrevistados com mais evidéncias em cada tipo de motivacdo, satisfacéo,
fidelizacdo e lealdade.

E possivel concluir que independentemente do tipo de motivagio que é mais evidente
no entrevistado, o cliente pode estar satisfeito, fidelizado ou leal, ndo existindo nenhuma
associacdo entre 0s mesmos. Mesmo observando as motivages mais evidentes dentro do
clube (motivacdo extrinseca e regulacdo identificada) ndo é possivel retirar um padréo
para com as restantes variaveis. O entrevistado 10 é o Unico que tem uma motivagdo
identificada, esta satisfeito, fidelizado e é leal ao clube. J& os entrevistados 1 e 12, séo
ambos satisfeitos e leais, no entanto ndo representam um padréo na motivagéo.

Os individuos sédo diferentes entre si, pelo que, o clube ndo pode ignorar nenhum tipo

de motivacdo de forma a concentrarem a sua gestdo garantindo que estejam satisfeitos.

6.2 Contributos Académicos e Empresariais

No que diz respeito aos contributos academicos, o presente estudo contribui para a
pesquisa limitada existente na relacdo de satisfacdo, lealdade e fidelizacdo com a
identificacdo e relacdo do individuo no desporto. Apesar da maioria dos estudos nesta
area serem sujeitos a analises quantitativas, o uso de uma analise qualitativa contribuiu
para a literatura, uma vez que foi possivel aprofundar o conteudo recolhido avaliando as
percecdes, barreiras, contextos e sentimentos dos individuos, acrescentando assim valor
as conclusdes.

Relativamente aos contributos empresariais, a presente dissertacdo permite aos
gestores de marketing desportivos, compreender o quao importante é compreender as
motivacOes dos atletas para a pratica de ginastica, levando a que os seus atletas
permanecam nos seus clubes. S6 assim a gestao pode ir de encontro as necessidades dos
atletas para se manterem motivados e seguindo a afirmacdo de Goulimaris (2016),
defendendo que preservar clientes € menos caro do gque atrair novos.

Com a forte oferta de clubes de fitness e 0 aumento das atencdes para a pratica
desportiva, para um clube, ter atletas ndo é suficiente, por isso é importante manté-los a
longo prazo percecionando assim, através da sua visdo, o nivel de servico transmitido, o
que os difere face & concorréncia, as relagdes vividas com a instituicdo e seus

intervenientes e quéo as suas expetativas sao atendidas. Esta dissertacdo permite, assim,
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compreender a necessidade em captar as perce¢des dos atletas anteriormente referidas, de
forma a permitir uma linha condutora de trabalho para que as relagdes dos atletas com as
instituicdes desportivas sejam a longo prazo, levando a sua ligacdo emocional e,
ganhando com isso a recomendacao a terceiros, abrindo assim portas a nossos atletas sem

esforgo de captacdo e diminuindo o nivel de desisténcias.

6.3 Limitacdes do Estudo

Ap6s o desenvolvimento desta dissertacdo foram encontradas limitacGes.
Primeiramente, sendo uma amostra reduzida e ndo-probabilistica, impossibilita a
generalizagéo dos resultados obtidos. Uma amostra maior iria originar dados ainda mais
interessantes.

Uma vez que o estudo relata um sector especifico, o desporto, dificulta a sua
utilizacdo noutros segmentos empresariais apresentando outra limitacao.

A existéncia de pouca literatura sobre a problematica apresentada, principalmente em
Portugal, acrescentando o fato de ndo ter sido encontrada literatura envolvendo a
motivacdo com os restantes topicos de marketing desta investigacdo, representou outra

limitacao.
6.4 Sugestbes de Investigacdo Futura

A escolha do método qualitativo para andlise desta investigacdo, permite um
desenvolvimento mais detalhado da tematica, mas como citado anteriormente, a amostra
torna-se mais limitada. Sendo assim, a realizacdo de um focus group poderia reforcar o
estudo, pois iria incluir discussdes e comentarios dos intervenientes uma vez que a
motivacao é algo pessoal.

Um estudo quantitativo também é uma sugestdo, uma vez que assim, 0 mMesmo
poderia generalizar os resultados.

Seria importante, ainda, distinguir os atletas praticantes de ginastica de competicéo,
representacdo e formacdo, uma vez que a motivacdo é algo individual e dado que os
objetivos sdo diferentes entre as varias areas, assim, seria possivel tracar de forma mais
clara e completa, os varios tipos de motivacdo sentidos e as suas ligacdes a satisfacdo,

fidelizacéo e lealdade para com o clube em que praticam.
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Anexos

Anexo 1 — Guiao de entrevista

O meu nome € Filipa Sebastido e frequento o mestrado em marketing no ISEG (Instituto
Superior de Economia e Gestdo da Universidade de Lisboa). VVenho desta forma solicitar
0 seu contributo através da realizacdo de uma entrevista, que tem como objetivo
compreender o tipo de motivacdo que leva os atletas a praticar ginastica e se, por sua vez
estdo satisfeitos, fidelizados e leais ao clube de ginastica de Almada. A presente entrevista
é essencial para a dissertacdo de mestrado que desenvolvo. Sendo a participagdo na
entrevista voluntaria, a qual agradeco desde ja a disponibilidade.
e A entrevista sera gravada através de sistema audio;
e A informagéo recolhida nesta entrevista € confidencial e utilizada somente para
fins académicos, garantindo o anonimato do entrevistado e dos intervenientes por

ele referidos.

Entrevistado:

1. Qual é o seu nome e a sua idade?

2. Qual é a sua atividade desportiva neste clube?
Competicdo _ Formacdo __ Representacdo

3. Ha quanto tempo é socio do CGA?

4. Ha quanto tempo (anos) pratica esta atividade?

5. Ja fez parte de outra atividade neste clube de ginastica? Se sim, qual/quais?

Motivacdo — Enquanto atleta

6. Recorda-se do primeiro dia que fez ginastica na vida? (pode descrever como foi?

Que memorias lhe traz?) O que o levou a experimentar e, como chegou a esta classe

onde pratica? (ex: porgué se inscreveu na classe dos 9atos? Foi um amigo? viu

na internet?)

7. Quais sdo 0s seus motivos para ser praticante de ginastica? (o que o leva a todos 0s

treinos estar presente e a ndo faltar? Porgué ginastica e ndo outro desporto?)

8. No desporto em geral, considera-se que a forma fisica e 0 bem-estar sdo um dos
principais motivos para a pratica. A ginastica € um bom exemplo disso? Para a

classe/modalidade que pratica, a forma fisica faz diferenca? (Porqué? Teria
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.
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resultados diferentes se ndo tivesse atencdo com a forma fisica? Em que podia

diferencia? E fora dos treinos?)

Enquanto esta a praticar ginastica, como descrevia o0 que sente? (que sentimentos

despertam em si?) Dé exemplos de quando esse sentimento é mais forte (ex:

provas, treinos, saraus, atividades exteriores do clube)

Consegue sentir que a pratica desta atividade fisica lhe transmite prazer ou, de
alguma forma, um sentimento de compromisso? Descreva com exemplos (ex: em

dias de chuva a ultima coisa que apetece é ir fazer ginastica, ou estou sempre

com vontade de ir)

Até que ponto se sente comprometa com este desporto? E com este clube?

Tem amigos dentro do seu grupo de ginastica? Este pode ser um dos motivos que o
leva a continuar a praticar?

Como descreve a relacdo com o teu treinador? Considera que é parte relevante na sua
motivacao? (ex: imaginando que esses amigos saiam do grupo, ponderaria o seu
papel no grupo?)

Se 0 seu treinador saisse para outro clube, mudaria de grupo/classe com este?
Continuaria se o treinador fosse outro, mas continuasse com 0s mesmos colegas,

espaco e clube? (ex: treinador sai para 0 gindsio clube portugués, ia também?

Por que motivo iria com o seu treinador e ndo ficava)

Sente-se satisfeito por pertencer ao seu grupo? E ao clube? De que forma descreve
essa satisfacdo? (se for necessario, representar em escala, de 1 a 10, 1 nada
satisfeito e 10 totalmente satisfeito)

Sente de que alguma forma € reconhecido/a por terceiros por praticar esta

modalidade? E por o praticar neste clube e grupo? (De que forma este

reconhecimento lhe muda a vida? Se nunca ninguém comentasse ou assistisse?)

Como descreve o nivel da sua motivacdo para continuar a praticar este tipo de

exercicio fisico? E neste grupo? (ex: tenho vontade de continuar a pertencer por

“aleum motivo em especial”? tipo amigos, local, treinador)

Para si, 0 que é essencial para se sentir motivado a continuar? (no_clube, na sua

classe, na pratica de gindstica)

44



. . ” Motivacdes dos atletas e a sua satisfacéo,
Filipa Pimenta Sebastido ¢ ¢

lealdade e fidelizagdo

19. Em algum momento ja ponderou a sua continuag¢do ou desisténcia? (continuar na
proxima época, parou algum segundo para pensar se queria? Que razdes o leva
a ponderar?)

20. Se estiver de fora, a observar 0s seus colegas a praticarem e apresentarem 0 VOSSO
trabalho, sente que esta la um pouco de si? Em que sentido? (Estaria confortavel a
observar de fora, sem fazer parte?)

21. Imagine que escrevia uma lista de desejos sobre “o que seria necessario para
conseguir esforgar-se mais e aproveitar melhor, o clube e a sua atividade desportiva”.

Que coisas continha essa lista? (mencione até 3 desejos, ex: ser campedo nacional,

passar nos testes para pertencer a federacdo, representar Portugal na Gala da

Federacao internacional de ginastica?)?

22. Qual/Quais a(s) melhor(es) recompensa(s), na sua vida, por estar envolvido nesta

atividade desportiva? (ex: amigos, medalhas, reconhecimento, condicéo fisica)

23. O que 0 motiva mais, as provas/apresentacdes ou a preparacao para estas? (conforme
se é representacdo ou competicao)
24. O que é que o seu treinador pode fazer ou dizer, para querer continuar a praticar este

desporto? E os seus colegas de treino? E 0s seus pais?

Em relacéo a ligacdo que tem com o Clube:

Satisfacao:

25. O que mais gosta no Clube de ginastica de Almada? E porqué? (ex: instalacoes,
competéncia, pessoas, localizacio, relacionamento com o clube...)

26. Porque escolhe este clube (ex: localizacdo, prémios consequidos, Precos,

instalacdes)?

27. Em termos de resposta/prestabilidade, como funciona o CGA? (Ex: se enviar um

email com alguma gquestdo, como se sente com tempo de resposta? Consegue

chegar rapido a alguém do clube?)

28. Se pensarmos na medida de quanto o CGA atende as expetativas do cliente, considera
que o clube faz por ter os socios satisfeitos? Porqué?
29. Como considera a sua satisfacdo em relacdo aos colaboradores do clube? (ex:

eficiéncia na resposta, resolucéo de problemas)
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Fidelizagao:

30. Na proxima época, pretende voltar a inscrever-se no clube? (alguma vez teve

davidas? Porqué?)

31. Sente, de alguma forma, que o CGA trata os atletas de forma diferente? Como?

32. Tem um sentimento especial com a instituicdo CGA? E com 0 seu grupo de
ginastica? E com o seu treinador? D& exemplos de situacdes que o demonstrem.

33. VEé-se a continuar no clube e no grupo, onde faz ginastica, durante um longo periodo

de tempo? (por exemplo daqui a 5/7/9 anos)

Lealdade:
34. Qual a possibilidade de recomendar o CGA a um amigo/familiar? E a um colega de

trabalho? (o que lhe diria?)

35. Ja experimentou fazer ginastica em outro clube? Qual? (Caso afirmativo porgue

saiu e veio para 0 CGA? O gque fez a diferenca?)

36. Se nos comparar a outro clube de ginastica que conhega, como considera o tipo de

servico do CGA? E o nivel desportivo? (0 que compara realmente? Localizacéo,

instalacoes, treinadores, visibilidade)

37. O que o levaria a sair do CGA para se inscrever noutro Clube? (ja ponderou esta

situacao)
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Defini¢ao

Referéncias

Pergunta

Necessidade que o
consumidor deseja satisfazer,
criando um estado de tenséo,
levando este a tentar reduzi-
lo ou elimina-lo, sendo que o
estado final desejado é o
objetivo do consumidor.

Solomon, 2018

-Qual o motivo que o levou a praticar ginastica?
E qual o motivo que o levou a pertencer a esta
classe, onde pratica?

-Quando algo é interessante
ou agradavel
-SatisfacGes que sdo

-Enquanto esta a praticar ginastica, como
descrevia o que sente?

-Quais séo 0s seus motivos para ser praticante
de ginastica?

-No desporto em geral, considera-se que a
forma fisica e o bem-estar sdo um dos
principais motivos para a prética. A ginastica é
um bom exemplo disso? Paraa
classe/modalidade que pratica, a forma fisica

-O foco passa pelos
beneficios pessoais com
origem na realizacdo da
atividade

e Carmo, 2013

. -Deci e Ryan, -
encontradas no préprio Y faz diferenca?

. 2000 e 2002 x .
Motivagdo | comportamento -Como descreve a relagdo com o teu treinador?
Intrinseca | - Quando o individuo realiza Leal Miranda Considera que € parte relevante na sua

a atividade com interesse e o Carr,no 2013 motivacdo?
prazer, vendo um fim na ' -Imagine que escrevia uma lista de desejos
mesma, sentindo satisfacio sobre “o que seria necessario para conseguir
espontanea no desempenho esforcar-se mais e aproveitar melhor, o clube e
a sua atividade desportiva”. Que coisas continha
essa lista?
-O que é que o seu treinador pode fazer ou
dizer, para querer continuar a praticar este
desporto? E os seus colegas de treino? E os seus
pais?
-Comportamento congruente
com outras metas, objetivos s ”
e necessidades de vida de . -Sente-se satisfeito por pertencer ao seu grupo®
. -Deci e Ryan, | E ao clube? De que forma descreve essa
forma auténoma P
Regulacdo [-Comportamento que além 2002 satlsfagao. . .
) : -Para si, 0 que é essencial para se sentir
Integrada | de observado é valorizado. . . .
- Leal, Miranda | motivado a continuar?

-O que 0 motiva mais, as provas/apresentacoes
OuU a preparacao para estas?

-Acles que evitem vergonha

-Enquanto estéa a praticar ginastica, como

interiorizacdo, o individuo
identifica-se com a razao

e Carmo, 2013

Ou Se associem a um -Deci e Ryan, .
. - descrevia o que sente?
~ sentimento de dignidade 2002 ; .
Regulagéo de |~ o individuo gere as -O que é que o seu treinador pode fazer ou
Introjecdo conse uénciag externas - Leal. Miranda dizer, para querer continuar a praticar este
€d ~ ' desporto? E os seus colegas de treino? E os seus
mediante as pressdes e Carmo, 2013 ais?
internas. pais:
-Sentir-se importante e com -Consegue sentir que a pratica desta atividade
valor, associado a altos -Deci e Ryan, | fisica lhe transmite prazer ou, de alguma forma,
Requlacio niveis de percecgdo e 2002 um sentimento de compromisso? Descreva com
i der?ti fic%a da compromisso pessoal exemplos.
-Ja existe alguma -Leal, Miranda | -Tem amigos dentro do seu grupo de ginastica?

Este pode ser um dos motivos que o leva a
continuar a praticar?
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- Até que ponto se sente comprometa com este
desporto? E com este clube?
-Como descreve o nivel da sua motivacdo para
continuar a praticar este tipo de exercicio fisico?
E neste grupo?

Motivacéo
Extrinseca

-Quando encoraja a a¢ao
através de meios externos
-Fatores controlados
externamente que
influenciam o
comportamento, como
recompensas ou punicdes
- A satisfacdo vem das
consequéncias e ndo da
atividade em si

-Deci e Ryan,
2000 e 2002

- Leal, Miranda
e Carmo, 2013

-Se 0 seu treinador saisse para outro clube,
mudaria de grupo/classe com este? Continuaria
se o treinador fosse outro, mas continuasse com
0s mesmos colegas, espaco e clube?

-Sente de que alguma forma é reconhecido/a
por terceiros por praticar esta modalidade? E
por o praticar neste clube e grupo?

-Qual/Quiais a(s) melhor(es) recompensa(s), ha
sua vida, por estar envolvido nesta atividade
desportiva?

Desmotivagdo

-Falta de vontade de agir, ou

-Em algum momento ja ponderou a sua
continuacdo ou desisténcia?

a deixar de valorizar quando | Deci e Ryan, |-Se estiver de fora, a observar os seus colegas a

envolvido 2002 praticarem e apresentarem o vosso trabalho,

-Auséncia de motivagao sente que esta Ia um pouco de si? Em que
sentido?
-O que mais gosta no Clube de ginastica de
Almada? E porqué?

-Relacionamento, como uma -Porque escolhe este clube?

avaliacdo geral de todas . -Em termos de resposta/prestabilidade, como

LA -Bitner & .
experiéncias entre o funciona 0 CGA?
) Hubbert, 1994 .
consumidor e o fornecedor. -Homburd e -Se pensarmos na medida de quanto o CGA
-Reflete a medida de quanto . : atende as expetativas do cliente, considera que
5 - Glering, 2000 - e

se atende as expetativas do o clube faz por ter os socios satisfeitos?

cliente. Porqué?
-Como considera a sua satisfacdo em relacdo
aos colaboradores do clube?
-Na proxima época, pretende voltar a inscrever-
se no clube? (alguma vez teve dividas?
Porqué?)

A fidelizacdo do cliente -Sente, de alguma forma, que o CGA trata os

refere-se a probabilidade de atletas de forma diferente? Como?

existir uma recompra da Mcllroy & | -Tem um sentimento especial com a instituicdo

parte deste estabelecendo um
relacionamento junto da
empresa.

Barnett, 2000

CGA? E com o seu grupo de ginastica? E com o0
seu treinador? Dé exemplos de situacdes que o
demonstrem.

-Vé-se a continuar no clube e no grupo, onde
faz ginstica, durante um longo periodo de
tempo?

A lealdade do cliente refere-
se & dimensdo do
comportamento que inclui a
recompra, frequéncia e
duracdo da relacéo, dizendo
respeito a diferentes medidas
a nivel individual

Homburg &
Glering, 2000

-Qual a possibilidade de recomendar o CGA a
um amigo/familiar? E a um colega de trabalho?
(o que Ihe diria?)-Ja experimentou fazer
ginastica em outro clube? Qual? (Caso
afirmativo porque saiu e veio para 0 CGA? O
que fez a diferenca?)-Se nos comparar a outro
clube de ginéstica que conhega, como considera
0 tipo de servi¢o do CGA? E o nivel
desportivo? (0 que compara realmente?
Localizacdo, instalagdes, treinadores,
visibilidade)-O que o levaria a sair do CGA
para se inscrever noutro Clube?
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Anexo 3 - Tabela de cddigos, categorias e subcategorias

v 'omLista de Codigos 935

v &yl claMotivagio intrinseca 71 v @ TcleMotivagdo Extrinseca 34
(@4l c1at:Adoragio 4 € Tclet:Comportamento na ginastica 5
(@4 c1a2:adrenalina 3 © lcle2:Gestio de tempo 1
(@4 c1a3:Autonomia 6 & lcleaGrupo/classe 3
(@9 cla4:Bem-estar interior 13 & cledundiferenca aos outros 10
(@4 c1a5.Confianga 4 @& lcles:Mudanga de Treinador 12
(@4 cab:Crescimento pessoal 3 © cles:Reconhecimento por 3° 14
(©ql c1a7Felicidade 15 © cleTRelagbes de amizade 7
(4! c1a8Forga interior 8 @ c1egvalores do clube 2
(24 c1a9importancias de relacionamento 23 v  EJcfamotivagio 24
(g clal®:Pratica de atividade Fisica n &) c1f1:Falta de Valorizagio 4
@4/ clal1:Realizagio 16 ©.1c1f2Ndo pondera desistir 5
(©g c1a12:Tranquilidade 3 @ c1f:Ponderar desisténcia 8
(&g c1biRegulagio Integrada 40 @&, c1f4:5aida treinador 2
(2 c1b1:Dedicagio 15 © 1 cif5:sentir Falta 9
(Eg c1b2:ligagio 6 (gl c2aiSatisfacao &1
(24 c1b3:Melhorar a condicio fisica 3 (@4 c2a:Amor a modalidade 7
(g c1b4:Melhoria na pratica 5 (©g' c2a2:Bem-estar dentro do clube 15
g/ c1b5:Nervosismo 2 (4! czaz:Companheirismo 2
(@4 c1bE:Pertenca 1 (g czadiCondigies oferecidas 4
(©q! c1b7:5uperagao 6 (4! c2a5:Dedicagdo dos colaboradores 21
(g c1bB:Usufruir 2 (Eg) c2at:Dedicagdo por parte do clube 22
(@4 c1ba:valorizacio 15 @4/ c2ar:Dificuldade em obter resposta 2
(4! c1cRequlagio Introjecio 7 (&4 c2ag:Dinamica do Clube 4
@4 cicl:Ansiedade 3 ©g c2a9:Primeira escolha 4
(24! c1c2:Dignidade 4 (g c2a10:Transmisso de confusdo 2
(©g c1c3:Exceléncia 2 (g c3aidelizagio 52
(24! c1cd:Sentir apoio 2 ©ql 3at:afecto 13
(@4l c1c5:Vergonha 1 (4! c3a2:Chegar a treinador 2
v .l cidRegulagio Identificada 56 @4 c3a3:Consideragio 3
@, cidt:Comprometimento 1 (@' c3a4:Diferenciagéo entre classes 1
@] c1d2:Dar continuidade 2 (g c3a5:Divida na renovagio 4
@] c1d3:Estatuto do Clube 1 @4 c3a6:Manter Relagdo "
@ cld4Evolugio 2 (Eq! c3a7Reconhecimento ao clube 5
@, c1d5:Fazer Parte 10 (g c3a%:Renovagio da inscrigio il
@4 cids:Prazer 21 v (B4 salealdade EL]
©4] c1daReconhecimento da classe 3 €l c4at:Compromisso conjunto 5
@, c1do:Respansabilidade 1 (4! C4a2:Condicdes de trabalho 9
@] c1d1:Sentimento de Familia 19 €4 C4a3:Confianga no clube 1z
(&g C4a4:Duracio da relagio 4
(4! C4a5:Evolugio do atleta 2
(&g C4abiLigagdo emacional 16

(€' C4aT:Qualidade dos Treinadores
(&4 C4a%:Recomendacio 1

Fonte: Dados analisados por MAXQDA

Anexo 4 - Satisfacdo no Clube de ginastica de Almada

Lista de Cédigos entrevista ] | entrevista 2 entrevista 3 entrevista d  entrevista 3 entrevista § entrevista 7 entrevista 8 entrevista 9 entrevista 10 entrevista 11 entrevista 12 entrevista 13
v g c2aSatisfagao . ] [] [ ] [] L] [] [ " " L] " L]
©¢ c2al:Amor a modalidade L n L] u L] L] L]
(¢ c2a2:Bem-estar dentro do clube L] L i u L] L] L] L L] L]
(@4 c2a3:Companheirismo L ]
@¢ c2a4:Condicbes oferecidas ] L] L]
a5:Dedicagéo dos colaboradores L L] u L] L] L] L] [ ] L] L] L]
4 c2a6:Dedicagdo por parte do clube L] " [ ] ] [ ] ] [ ] [ [ ] ] [ ] ] (]
c2a7:Dificuldade em obter resposta L] ]
c2a8:Dinamica do Clube L] [ ] L L]
a9:Primeira escolha " L] n "
@4¢ c2a10:Transmissdo de confusdo L "

Fonte: Dados analisados por MAXQDA
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Anexo 5 - Fidelizacdo no Clube de ginastica de Almada

Lista de Codigos entrevista | | entrevista 2 entrevista 3 entrevista 4 | entrevists 3 entrevista § enbrevista 7 entrevista @ entrevistad entrevista 10 entrevista 11 entrevista 12 entrevista 13

(g c3a:Fidelizagao u u u u u L] u L] L u L] L] L]
@g c3al:Afecto [ | ] 1 | ] 1 " 1 1 1 ] ] [ ]
(g c3a2:Chegar a treinador u
(©g c3a3:Consideragdo L]
(@g c3ad:Diferenciacdo entre classes " L ] 1 u ]
(g c3a5:Duvida na renovagao
(g c3ab:Manter Relagdo L]
(@ c3a7:Reconhecimento ao clube
@g c3a8:Renovagdo da inscricdo L] ] u ] 1 u 1 1 1 1

Fonte: Dados analisados por MAXQDA

Anexo 6 — Lealdade no Clube de ginastica de Almada

Lista de Codigos entrevista_1 entrevista 2 entrevista 3 entrevista 4 | entrevista 5 entrevista 6 entrevista_7 | entrevista 8 entrevista 9  entrevista_10  entrevista_11 entrevista 12 | entrevista_13
¢ cda:Lealdade [ ] [ ] [} [ ] n [ ] [ | [ | [} ] i n n
(@g C4a1:Compromisso conjunto L] n ] (]
(@g C4a2:Condigbes de trabalho L L] L . L ] u L]
(@4 C4a3:Confianga no clube ] L] ] ] ] ] ] ] o
(@4 C4ad:Duragao da relagdo u L] L] i
(@ C4a5:Evolugdo do atleta ]
] ] ] ] ] ] ] (]
) | ']

(@4 C4ab:Ligagao emocional
(@g C4a7:Qualidade dos Treinadores

(@4 C4a8:Recomendagdo

Fonte: Dados analisados por MAXQDA

Anexo 7 — Entrevistados por motivacao, satisfacéo, fidelizacdo e lealdade

112|3[4|5[6|7/8[9]10[11[12|13
M. Intrinseca
Reg. Integrada X X
Reg. Introjeccdo X
Reg. Identificada X | X | X
M. Extrinseca X | X X
Desmotivacdo X
Satisfacao X X | X X | X
Fidelizagdo X | X X | X
Lealdade X X X

Fonte: Elaborag&o prdpria
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