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Resumo

Sabemos haver diversas barreiras que impedem os sujeitos a adentrarem ou mante-
rem a pratica de atividade fisica de maneira regular. Deste modo, grande parte dos estudos
da educacao fisica estao ligados a entender o padrao de comportamento que levam as
pessoas a serem fisicamente ativas. Portanto, o objetivo deste estudo foi identificar quais os
atributos, consequéncias e valores orientam os consumidores de um estudio de treinamento
funcional, apresentando um contexto exploratério. Para isto, foram utilizadas entrevistas
com aprofundamento, seguindo a técnica do laddering. Os resultados obtidos através dessa
técnica podem servir para entender um pouco mais sobre o publico consumidor desse

mercado
Palavras-chave: Valores Pessoais, Laddering, Cadeia Meios-Fim.



Abstract

We know there are several obstacles that prevent subjects from engaging in or
maintaining physical activity on a regular basis. Hence, most physical education studies
are related to understanding the behavior pattern that leads people to be physically active.
Therefore, this study aims to identify which attributes, consequences, and values guide the
consumers of a functional studio, thus presenting an exploratory context. For this purpose,
in-depth interviews were conducted following the laddering technique. The results obtained
through this technique can help us learn a little more about the consumers in this market.

Keywords: Personal Values, Laddering, Means-End Chain.
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1 Introducao
1.1 Contextualizacao

As pesquisas na educacao fisica tém enfoque na adesao de praticantes de atividades
fisicas as suas rotinas ativas. No entanto, segundo Telles et al. (2016), os problemas para
o profissional de educacéo fisica, sao fazer com que o sujeito inicie e dé continuidade
a pratica da atividade fisica por um longo periodo. As barreiras para se iniciar a pratica
de atividade fisica ocorrem em todas as idades. Santos et al. (2010) diz que as barreiras
para a pratica de atividade fisica, em adolescentes, sdo causadas por fatores cognitivos,
ambientais e de carater social predominantemente. Ja em idosos, Gobbi et al. (2008) mostra
que alguns fatores que impedem a pratica de atividade fisica sdo: lesdes ou doengas que
possam limitar a pratica, falta de seguranga no ambiente e dinheiro. No entanto, Tahara,
Schwartz & Silva (2002), mostram que o inicio da pratica depende de fatores incentivadores
como influéncias sociais de amigos, familiares, entre outros. As pesquisas em Educacgao
Fisica, buscam compreender quais os comportamentos determinantes para que se leve
uma populacao a ser fisicamente ativa e praticante de atividade fisica, em contrapartida a
uma populagao nao praticante. Contudo, mesmo com esse enfoque nas pesquisas, Gualano
& Tinucci (2011) trazem que a inatividade fisica € ainda um dos grandes problemas de
saude publica da sociedade moderna, sobretudo quando considerado que cerca de 70% da
populacédo adulta ndo atinge os niveis minimos recomendados pelas OMS (2020) da pratica
de atividade fisica.

A Educacao Fisica tem vérias areas do conhecimento em sua formagéao fortemente
ligadas as areas da Saude, tais como a Medicina e a Bioquimica (MCARDLE, KATCH &
KATCH, 2011; FOSS & KETEYIANS,2010; GUYTON, 2008; MATHEWS & FOX, 1986), e da
Pedagogia, quando pensamos no aspecto do ensino do movimento, como a Psicomotrici-
dade (LE BOULCH, 1992; NEGRINE, 1995; FONSECA, 2004; LEVIN 1995; CHUM, 1981).
Contudo, boa parte dos estudos que visam entender a permanéncia de um consumidor
recorrente de determinado produto s&o explicadas dentro das ciéncias sociais aplicadas,
administracao e marketing. Sibilia (2002, p.172) diz que na sociedade atual a vida se trans-
formou em um produto/mercadoria, com as tecnologias e redes sociais. Segundo Bossle
& Fraga (2011), o marketing se beneficiou de toda essa evolugao tecnoldgica, e hoje nao
se vende somente produtos fisicos, mas também ideias e experiéncias para as pessoas.
Uma das maneiras de se compreender a escolha das pessoas para determinado padrao
de compra e recompra de bens ou servigcos € a teoria da cadeia meios-fins (GUTMAN
& REYNOLDS, 1979; GUTMAN, 1982; REYNOLDS & GUTMAN, 1988), associada aos
valores pessoais, o qual é algo individual de cada pessoa. Para Schwartz e Bilsky (1987),
os valores podem ser divididos em trés tipos de necessidades humanas: biolégicas, de
interacao social e socioinstitucionais em que visam o maximo bem-estar para o ser humano.
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Para tal finalidade, temos a laddering, uma das técnicas mais utilizadas para a
realizacdo dos estudos voltados ao marketing. Como explica Oliveira & lkeda (2008), a
técnica foi originalmente proposta por Kelly (1955) e Hinkle (1965), sendo criada e aplicada
primeiramente no campo da psicologia. Hinkle foi orientado por Kelly em suas teses de
doutorado sobre constructo social e utilizou da técnica criada por seu orientador para extrair
aspectos de alto grau de abstragdo em suas pesquisas. Anos apds sua criagao o /laddering
passou a ser empregado nas pesquisas voltadas a Marketing e Administragdo para este
mesmo fim. A extracdo e mensuracao de aspectos pessoais abstratos dos clientes, para
uma forma visual simples de ser identificada. Deste modo, o entendimento das empresas é
facilitado para identificar qual a visdo, de fato, que o comprador tem em relagdo ao bem ou
servico prestado por ela. Assim, Gutman (1982) comecou a adaptar a técnica para esse
segmento, aperfeicoando-a e divulgando-a como ‘cadeia meios-fins’. Gutman (1982) torna
mais palpavel ao marketing as teorias de valores pessoais; sendo afirmado por Assel (1995)
que isso se deu devido a implementagao do elemento ‘atributos do produto’ para alcangar
as metas de consumo. Correlacionando para o Marketing a técnica do /addering ao modelo
de cadeias meios-fins, como nos demonstra Oliveira & lkeda (2008).

A prética de atividade fisica em academias muitas vezes favorece a permanéncia de
pessoas dentro de padrdes sociais pré-estabelecidos. A insatisfacdo gerada pela busca de
um ideal gera insatisfacdo e repulsa da atividade fisica, como nos aponta Medeiros, Caputo
& Domingues (2017). Entretanto, estudos comprovam que a rotatividade de clientes nesse
setor € muito alta, mas Filho et al. (2020) mostra que a flexibilizacdo de processos, o tipo de
gestdo da empresa, pode aumentar a permanéncia do sujeito na academia. Com o passar
do tempo, algumas academias se especializaram em atender segmentos de clientes por
suas caracteristicas fisicas e/ou socioemocionais, tendo assim academias especializadas
em treinamentos personalizados para gestantes, idosos, entre outras especialidades. As
academias e estudios de treinamento hoje que voltam o seu trabalho para uma agao
mais personalizada, focada na saude e qualidade de vida, ndo em estética, tem sua vez
nesse mercado (como aponta Liz et al., 2010). Assim, Ryan et al. (1997) mostra que nem
sempre a estética é garantia de adesdo a um planejamento de treino, devido que, a estética,
esta associada ao aumento muscular e diminuigdo de gordura e ,quando nao alcangadas,
podem gerar frustragdo no sujeito. Dentro dessa visdo encontram-se diversos estudios de
treinamento que buscam melhorar a qualidade de vida de seus membros por meio de uma
consultoria especializada e comprometida com os seus resultados. Assim, a empresa em
que realizamos a pesquisa, almeja que seus clientes a procurem para a solugéo de seus
problemas, baseando-se na especificidade do sujeito, trazendo assim um servigco que se
adéque a sua necessidade que nao é atendida por produtos ou servigos padrdes, gerando
assim, uma melhora em todo o aspecto fisico e social de seus clientes. Assim, o presente
estudo busca avaliar quais os valores percebidos nos clientes dessa empresa.
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1.2 Aprofundamento do Problema

Existem varios motivos que levam as pessoas a pratica de atividade fisica, alguns
motivos sdo mais predominantes do que outros, como os citados acima. Mesmo com essa
gama de motivagdes a taxa de desisténcia de programas de treinamento € altissima, sendo
que boa parte dos sujeitos ndo chegam a 6 meses de treinamento (Costa, Bottcher &
Kokubun, 2009). Varios autores tentaram explicar por meio de estudos por que ocorre
essa alta rotatividade, Pitanga (2004) define que os determinantes para uma adeséo a
pratica de atividade fisica estado relacionados a fatores demogréaficos como idade, sexo, nivel
socioeconémico, fatores ambientais, sociais e fatores cognitivos, como a prépria percepcao
do individuo sobre sua saude e sua percepc¢ao de esfor¢o, além de outros determinantes.
Com isso sabemos que a percepgao do sujeito € algo muito importante e que isso pode ser
considerado para diminuir a alta rotatividade de alunos em locais de treinamento e manter
os clientes satisfeitos com o servico.

1.3 Obijetivos Gerais

Caracterizar e Descrever os atributos, consequéncias e valores que levam os clientes
ao consumo recorrente dos servigos prestados por esse estudio.

1.4 Objetivos Especificos

» Mapear os atributos, consequéncias e valores dos clientes;
 Caracterizar a frequéncia dos aspectos emocionais de valor dos clientes;

» Comparar os atributos, consequéncias e valores encontrados com 0s pressupostos
gue orientam os valores e cultura da empresa.

1.5 Justificativa

Mesmo com toda rotatividade que ocorre nas academias e estudios de treinamento
fisico, a baixa adesao a programas de treinamentos a longo prazo, buscamos estudar quais
séo os fatores e valores diferenciados que mantém os individuos ativos em programas
de treino por muito tempo. Toda metodologia utilizada faz com que a comunicagao traga
feedbacks tanto para administradores de empresas do ramo como clientes (Griffin, 2007).
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2 Materiais e Métodos

O texto abaixo vem para descrever a metodologia utilizada dividindo-a nas expli-
cacbes dos aspectos metodoldgicos e técnicos para a obtencdo e analise dos dados
necessarios para a mensuragao da pesquisa.

2.1 Tipo de Estudo

Para investigar o problema em questao, a pesquisa exploratéria foi escolhida como
método, pois oferece a compreensao inicial mais completa sobre o assunto. Foi utilizado
o método de pesquisa qualitativa, realizando entrevistas em profundidade com a técnica
laddering (Reynolds, Gutman, 1988). O publico alvo foi definido por clientes regulares do
estudio em questao que tinham vivéncia ha pelo menos seis meses com a metodologia
trabalhada na empresa, que possuiam uma frequéncia semanal minima de dois dias e
assinantes do plano de treino para até quatro clientes simultaneamente. Optou-se por uma
amostragem nao probalistica por conveniéncia e a sele¢do dos entrevistados ficou a cargo
dos entrevistadores. Buscou-se extrair ao maximo as respostas até que nao corroborassem
mais com a pesquisa.

2.2 Técnicas de Coleta de Dados

Este estudo buscou investigar os atributos, consequéncias e valores que levam
os clientes ao consumo recorrente dos servigcos prestados por esse estudio e compara-
los com a visdo que a empresa tem de seus valores. Para este devido fim a técnica
utilizada foi o laddering, atrelado a teoria cadeia meios-fins (GUTMAN & REYNOLDS, 1979;
GUTMAN, 1982; REYNOLDS & GUTMAN, 1988). Os entrevistados foram abordados pelos
pesquisadores se aceitariam participar ou ndo das entrevistas. Foi enviado um Termo de
Uso de Imagem e Som de Voz por meio de um formulario online para posterior analise do
conteudo obtido. E em seguida escolhida a forma de entrevista, presencial ou online.

Foram realizadas dez entrevistas em acordo com a técnica de /laddering. Esta técnica
€ uma ferramenta metodologica eficiente para explorar o comportamento do consumidor,
baseada na teoria dos meios-fim. Ela permite investigar a relagdo entre as consequéncias
da escolha do consumidor e os valores pessoais que podem estar por tras dessa escolha.
Além disso, a técnica permite a criagdo de um mapa hierarquico de valores que representa
0s dados coletados no estudo.

O procedimento adotado foi faze-16 responder a seguinte pergunta “Por que vocé
escolheu treinar nesse estudio ao invés de outra academia?”, sendo anotadas as respostas.
As perguntas seguintes decorriam das respostas dessa pergunta principal “Por que isso
(...) éimportante para vocé€?” e assim por diante até irmos de encontro a um dos valores
propostos na Tabela 1. Em seguida, as entrevistas foram submetidas a rigorosas anélises
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de conteudo para que fossem diagnosticados todos os atributos, consequéncias e valores
possiveis em cada entrevista.

2.3 Tratamento de Dados

A construgcdo dos cédigos resumos se deu apds a analise minuciosa de cada
entrevista, onde foram expostos em planilha cada um dos atributos, consequéncias e
valores encontrados, e em seguida fora realizada a criacao de codigos-resumo de maneira
sequencial, a fim de representarem o conjunto de informacdes apresentadas por cada
entrevistado, seguindo os pressupostos da cadeia meios-fim. Respeitando assim os dados
e interpretando-os segundo a tabela de Schwartz adaptada por Castro et al. (2020).

Tabela 1 — Valores pessoais refinados definidos dos seus objetivos motivacionais

Valores Pessoais Definicao conceitual dos objetivos motivacionais

Autodiregao - Pensamento Liberdade para cultivar as préprias ideias e habilidades

Autodiregao - Agao Liberdade para determinar as préprias agdes
Estimulagao Excitagao, novidade e mudancga
Hedonismo

Sensualidade, prazer e senso de gratificagao

Realizagao Sucesso segundo os padroes sociais

Poder - Dominancia Poder através do exercicio do controle sobre as pessoas
Poder - Recursos Poder através do controle de recursos materiais e sociais
Prestigio Manter a imagem publica e evitar a humilhagao
Segurancga - Pessoal Seguranga no ambiente que se esté inserido

Seguranga - Sociall Seguranca e estabilidade na sociedade em geral

Manter e preservar tradigdes culturais, familiares ou

Tradicao -
religiosas
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Valores Pessoais

Definicao conceitual dos objetivos motivacionais

Conformidade - Regras

Conformidade -
Interpessoal

Humildade

Universalismo - Natureza

Universalismo - Afeicao

Universalismo - Tolerancia
Benevoléncia - Cuidado

Benevoléncia -
Confiabilidade

Conformidade com as regras, as leis e as obrigagdes
formais

Evitar a perturbacao ou prejudicar outras pessoas

Ver a insignificancia da pessoa no esquema maior das
coisas

Preservacdo do meio ambiente e da natureza

Compromisso para igualdade, justica e protecao para as
pessoas

Aceitagao e compreensao daqueles que diferem de si

Devocao com o bem-estar dos membros de um grupo

Ser confiavel e confiar nos membros de um grupo

Fonte: Schwartz et al. (2012, p. 669) - traduzido por Castro et al (2020, p. 109)

Deste modo, os valores foram agrupados como exposto na Tabela 1. Ressalta-se que

apds essa etapa, foram novamente realizadas as analises das entrevistas para verificagcao

do real sentido que fora expresso em todos os valores encontrados nas entrevistas. A partir

dessa etapa os cddigos-resumo foram assumidos de fato para a realizagao das etapas

subsequentes da pesquisa.

Tabela 2 — Codigos-Resumo

Atributos

Consequéncias Valores

33 Universalismo -

1 Atengéo do Professor 12 Comprometimento

Afeicéao
2 Espaco Fisico 13 Competitividade 34 Hedonismo
3 Proximidade do
14 Saude 35 Autodirecéo - Agao

Trabalho
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Atributos

Consequéncias

Valores

4 Método Diferenciado
5 Academia Vazia

6 Relagbdes Sociais

7 Plano da Academia

8 Treinamento
Individualizado

9 Flexibilidade no
Agendamento

10 Competéncia

Profissional

11 Indicagao de
Terceiros

15 N&o Lesionar
16 Novidade
17 Manter-se Ativo

18 Qualidade de Vida

19 Fazer o que gosta

20 Ser Produtivo

21 Sentir-se motivado

22 Ser Bem tratado

23 Gostar de Estar na Academia

24 Sentir Confianga

25 Alcangar Resultado com Eficacia

26 Autonomia Funcional

27 Fazer parte de um Grupo
28 Ficar Mais Forte

29 Satisfagdo com o Servigo
30 Ajuste na Rotina

31 Perto de Casa

32 Praticidade

36 Seguranga - Pessoal
37 Realizacao

38 Estimulacao

39 Prestigio

40 Conformidade -
Regras

41 Benevoléncia -
Cuidado

42 Tradicao

43 Autodirecao -
Pensamento

44 Universalismo -
Tolerancia

45 Conformidade -
Interpessoal

Dados da Pesquisa

Com os codigos-resumo atribuidos e ja reavaliados (Tabela 2), foram determinadas

cada uma das /adders, construidas a partir da transcricdo de cada uma das entrevistas. Em

seguida, todas as relacdes diretas e indiretas, encontradas nas /ladders, foram inseridas

no software Excel 2010, gerando uma matriz de implicagdo. Essa matriz foi realizada apo6s

terem sido classificados cada elemento por meio dos codigos resumos e criagao das ladders,
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demonstrando a quantidade de conexdes entre os elementos atributos, consequéncias e
valores. Assim, podemos observar com clareza as interagdes diretas e indiretas entre os
elementos, e a quantidade de vezes que essas interagdes ocorreram. Ja a quantidade
de interacOes diretas e indiretas foram representadas no formato (X,Y) sendo X relagdes
diretas e Y as indiretas, quantificadas por meio do nimero de vezes que elas ocorreram.

Figura 1 — Matriz de Implicacao

|
=]
m| = = | B
HE g % 8
sl 8| 8 El 8 | ol 8 a
c ol w| | ¥ 3 Ml m
2RI Rl = 8| E 5 v F
ul 2| | 8| | 2| B| E| €| ©
| R F| 5| = = a| 2| al| 3
2l 8] 3| 3| 5| 5| 5| 5| 5| &
Rl 2| & & &| & E x| | &
w P e - g m @ i m 3
— —i ~ i~ 4 ~ ™~ o =
02 Atengdo do Professor 5,0 0,3
09 Treinamento Individualizado 0,3
16 Salnde 13
17 Nao lesionar 1.3 3.1 03|1,3/03|03
21 Qualidade de vida 3.0
23 Ser produtivo 1,3
28 Alcancar resultados com eficacia | 0,3 3.0 03 0,3
29 Autonomia Funcional 3,0

Fonte: Dados da Pesquisa

A partir do ponto de corte de 3 relacgbes, foi gerado um Mapa Hierarquico de Valores
(MHV) com as ladders correspondentes a andlise descrita. Nesse sentido, cada uma
das ligagdes apresentadas representa um minimo de 3 citagbes associadas direta ou
indiretamente (Figura 1).
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3 Resultados e Discussao

Através da andlise das entrevistas obtivemos 52 codigos-resumo, sendo 13 atributos
, 25 consequéncias e 14 valores. Apds a nova analise o numero mudou para 11 atributos,
21 consequéncias e 13 valores. A tabela 2 demonstra quais foram os 45 codigos-resumo
encontrados. O MHV gerado a partir do langamento das /ladders pelos seus respectivos
cbdigos resumo apresentaram as correlagées que vemos na Figura 2.

O mapa hierarquico de valor ap6s ser gerado apresentou a partir do langamento dos
cédigos resumos 46 relagdes diretas e indiretas. O mapa hierarquico de valor teve como
caracterizacao as forcas de suas ligacdes a cor das linhas entre os baldes, e a cor de cada
baldo, atributos os mais claros, as consequéncias os cinzas e os valores os balées negros
(Figura 2).

Figura 2 — Mapa Hierarquico de Valor

Autodirecio - ki
edonismo

Seguranga pessoal

Agdo

ok

Professores
atenclosos (5,3)

Treinamento
individualizado
(0,3)

Fonte: Dados da Pesquisa

O mapa hierarquico de valor encontrou no total 2 atributos que levaram a 5 con-
sequéncias e remeteram a 3 valores, para ser feita leitura da Figura 2, deve-se observar a
cor dos baldes. A cores foram definidas a partir do numero de vezes que um atributo se liga
a determinada consequéncia, e uma consequéncia a um valor, tendo como ponto de corte
3 ligagbes, sendo a cor vermelha ligagdes muito forte, laranja forte e amarela média.

Com relacao aos atributos foram destacados Professores Atenciosos e Treina-
mento Individualizado, nas consequéncias se destacaram Nao se lesionar, Qualidade
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de Vida, Ser Produtivo, Saude e Autonomia Funcional, e em valores encontramos Segu-
ranca Pessoal, Autodirecao-Acao e Hedonismo. O atributo Professores Atenciosos
se liga fortemente em Nao se lesionar e depois em Ser produtivo, Nao se lesionar
remete de forma forte a qualidade de vida seguido por Autonomia Funcional que se liga
ao valor Autodirecao - Acao, ja a consequéncia Nao se lesionar se liga fortemente ao
valor Hedonismo, seguido por Seguranca pessoal e Autodirecdao-Ac¢ao. O outro atributo
encontrado Treinamento Individualizado, se liga somente a Qualidade de Vida, que se
liga fortemente ao valor Hedonismo.

O valor Hedonismo foi 0 que mais foi destacado dentro das entrevistas, sendo um
valor ligado as sensagdes de prazer, bem-estar e senso de gratificagdo. Os demais valores
Autodirecao-Acao e Seguranca Pessoal partem da consequéncia Nao se lesionar que
por vez se liga também ao valor Hedonismo. Isso é explicado, pois a seguranga encontrada
na consequéncia Ndo se lesionar, traz a liberdade ao individuo de determinar o que ira
fazer ou executar no seu dia a dia, comprovado pela ligacdo do valor Autodirecao-Acao a
consequéncia Autonomia Funcional, dando assim a ele a sensacao de prazer/satisfacao.
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4 Conclusao

A compreensao dos valores pessoais dos consumidores de servicos de fitness
pode ser melhor avaliada quando considerada em conjunto com o0 mapa hierarquico de
valores. Com este objetivo, buscou-se esclarecer a complexidade das relagbes entre os
atributos analisados e os valores pessoais, que podem influenciar a percepc¢ao de valor
nas transagdes desse setor. O MHYV inclui algumas das dimensdes propostas por Schwartz
(2001). A associacao do MHV ao modelo proposto (Tabela 1) pode ajudar a compreen-
der o comportamento dos consumidores neste setor. A riqueza do mapa e as dimensdes
encontradas no modelo apresentam um campo significativo de pesquisa para a compreen-
sao deste fendbmeno, especialmente em relacao as complexidades e particularidades dos
consumidores.

Apéds o estudo realizado na area das ciéncias sociais aplicadas relacionado com
adesao ao exercicio fisico e a percepg¢ao de valores sobre o servigo, através da teoria
da cadeia-meios-fins (GUTMAN & REYNOLDS, 1979; GUTMAN, 1982; REYNOLDS &
GUTMAN, 1988), com auxilio da técnica do Laddering, foram percebidos alguns dos atri-
butos, consequéncias e valores que levam o aluno a consumir 0s servigcos desse estudio
de forma recorrente, escolhendo-a como local de pratica regular de exercicio fisico, em
detrimento de outra academia ou estudio. Este estudio foi escolhida para a realizagao desta
pesquisa por ser uma empresa com tradicao, tendo mais de 20 anos no mercado fitness
do Distrito Federal. Assim, foi escolhida para podermos entender quais as percep¢des que
seus clientes tinham em relacao a ela.

Dois dos principais valores encontrados na pesquisa foram a Seguranca Pessoal e
a Autodirecao-Acao, os quais sao caracterizados como a segurang¢a no ambiente em que
estd inserido e autonomia para suas agdes respectivamente, onde tem como consequéncia
principal a garantia de nao se lesionar durante o treinamento ou seu dia a dia. Ou seja,
a preocupacao do cliente em estar bem com sua saude, de modo que possa realizar
suas atividade diarias com eficacia e sem limitagao, sdo caracteristicas intrinsecas levadas
em consideragao pela maioria dos clientes ao assinarem os planos por longa data neste
local. Cabe ressaltar que dentro das ciéncias sociais varios atributos e consequéncias se
interligam, mas nao com tanta frequéncia como os citados e destacados acima. Mediante a
iSSO, vemos que a cadeia meios-fim gerada por esta pesquisa, demonstra que os clientes sdo
orientados a continuar consumindo o servigco prestado por cumprir a funcao de satisfazer as
dores, literalmente, de seus clientes, e de forma que leve ao aluno prazer, satisfagdo e bem
estar caracterizada pelo valor Hedonismo, onde se mostrou o valor mais importante para
o cliente por conta de, as demais estruturas da cadeia meios-fim encontrada no MHV, se
interligarem apontado para este denominador comum. Qutro fato importante encontrado na
pesquisa é que, de todos os atributos que apareceram durante a entrevista, os Unicos dois
que apareceram para estruturar o MHV foram os atributos Treinamento Individualizado e
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Professores Atenciosos. Portanto, no ambito do marketing, podemos ver que o customer
service e o0 custom experience sdo atendidos dentro dessa realidade, ou seja, 0 que estamos
querendo apresentar é que a jornada do cliente dentro dessa empresa esta em sua grande
parte orientada aos profissionais que executam as atividades ligadas ao treino desses
clientes.

Para uma maior nocao e fidedignidade dos dados obtidos € aconselhado novos
estudos de percepcéo de valor em outras academias com tradicdo dentro do mercado
fitness do Distrito Federal. Fora isso, recomendamos que seja realizado um estudo futuro
nesta empresa para poder ser avaliada futuras mudancas de percepcao de valor nos clientes
desta empresa.
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