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No dia que escrevo este artigo começámos a 
confirmar, segundo a Portugal Activo | AGAP, o 
que temíamos ser o impacto financeiro nos Clubes 
resultante do período de confinamento: uma quebra 
de cerca de 88,31% faturação e ainda uma quebra de 
86,36% do número de pessoas que frequentaram os 
nossos Clubes durante o 2º trimestre de 2020.

Os novos sinais da economia mostram que nesta 
fase de desconfinamento não estamos no fim deste 
problema, mas talvez no fim do princípio e, o futuro 
dos Clubes será resultado direto da velocidade e do 
volume de novos e antigos sócios que traremos de 
volta nos próximos tempos.

Quando em meados de março começámos a ter os 
primeiros Clubes preventivamente a fechar, com o 
aumento de casos a subir em Portugal, precipitou-se 
muito rapidamente um cenário que poucos de nós 
adivinhariam uns tempos antes. A verdade é que o ano 
de 2020, na maioria dos agentes do mercado estava a 
iniciar bem, a procura estava a acontecer e de repente 
somos todos “obrigados” a fechar portas sem a devida 
preparação para o que viria a seguir. 

“…isto não é o fim. Não é sequer o princípio do fim. 
Talvez seja, no entanto, o fim do princípio.”  
Winston S. Churchill

Rapidamente o Sector mais uma vez se adaptou e a 
primeira prioridade foi manter-se em contacto com as 
pessoas, numa tentativa de manter a sua base de sócios 
intacta para quando tudo isto terminasse.

Assistiu-se a um terramoto de material online disponível 
por todos e para todos, muitas vezes sem a qualidade 
devida e sem a devida estratégia comercial, o que 
hoje vemos que levantou um problema: como vamos 
valorizar e vender um serviço que até agora sempre foi 
grátis e de fácil acesso para todos? 

Com a reabertura dos Clubes começamos a entender 
que, para sobreviver, teremos que voltar ao numero de 
sócios pagantes o mais rapidamente possível e, para 
isso, a nossa força comercial será determinante neste 
momento.

Nestes primeiros momentos após a abertura, já 
conseguimos ver que, para crescer, existem pontos que 
qualquer operador terá de ter como não negociável:

O FIM DO PRINCÍPIO, A RETOMA 
DOS NOVOS SÓCIOS NOS CLUBES 
DE FITNESS NO “NOVO NORMAL”.
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SEGURANÇA

A segurança dos nossos Clubes será o novo marketing 
e o nosso melhor angariador comercial, seja a dar 
as melhores condições de segurança aos nossos 
colaboradores, seja a fazer com que os nossos sócios 
se sintam seguros e ouvidos perante os seus medos e 
receios. Cuidado com isto, eles foram os primeiros a 
voltar e será a segurança que eles vão transmitir que 
nos irá permitir trazer mais pessoas em segurança 
e confiantes.

Este é o momento em que o WOM (word of mouth) 
será fundamental para angariar novos sócios. Estas 
pessoas serão os nossos melhores embaixadores logo, a 
sua segurança e mantê-los a utilizar é fundamental.

O outdoor terá um valor diferenciador nesta equação, 
as pessoas querem voltar a estar com os seus instrutores 
favoritos, fazer o seu treino e, nesta fase, muitos não 
se sentem seguros para entrar no Clube, muitas vezes 
nem mesmo para verem o que foi feito no Clube pela 
sua segurança. Esta será uma extraordinária forma de 
os manter activos e em contacto com a marca, e quem 
sabe espreitar para ver se o Clube de facto está seguro.

CONVENIÊNCIA

A localização sempre foi o principal factor no momento 
de escolha de alguém. Mas como gerir esta situação 
agora que as grandes empresas mantêm grande 
parte dos seus trabalhadores em teletrabalho, em 
que milhares de pessoas podem estar a trabalhar em 
qualquer local do país apenas com um computador e 
uma boa ligação de internet? Continuarão os Clubes em 
grandes polos empresariais ou no centro das cidades 
a ser os melhores ou os Clubes de subúrbios tomarão 
essa posição?

A presença online da marca, com a qualidade devida 
será determinante! Mas apenas se for um produto 
conveniente, personalizado e ajustado às novas 
realidades. Cada vez mais é normal terminar a jornada 
laboral e ter os filhos no quarto ao lado a chamarem 
para ajudar nos trabalhos de casa.

ONLINE MARKETING

A angariação de novos leads, de pessoas com potencial 
para serem nossos sócios, nunca foi tão importante 
como hoje.

Seja em social media ou em Google ads é fundamental 
perceber o que se está a passar, quais os feedbacks 

dos nossos sócios nas redes sociais, quais as keywords 
que as pessoas estão a usar nesta procura por Fitness. 
Será que a keyword ginásio barato será substituída por 
ginásio seguro? É fundamental estarmos constantemente 
atentos e não tratar este momento como um regresso ao 
antigamente ou ao que nos é conhecido e familiar, porque 
esse familiar pode não voltar.

CONSTANTE CONTACTO

É fundamental nesta fase mantermos contacto com todos 
os nossos sócios, mesmo os que temporariamente nos 
deixam cancelando a sua inscrição por medo ou por 
dificuldades financeiras. Este será o momento em que 
o marketing de conteúdos será determinante para nos 
mantermos como primeira opção das pessoas quando 
for altura de regressar. Este é o momento em que o nosso 
CRM deve ser de um valor imensurável para as pessoas.

 
EQUIPAS

Todos os colaboradores, principalmente as equipas 
comerciais, terão de ter uma preparação tremenda. Os 
antigos discursos comerciais serão inúteis. Têm de saber 
não só a campanha comercial, mas também o processo 
de limpeza do Clube. O desafio é entender que a venda 
promocional do passado recente, sem uma vertente 
consultiva e de confiança na segurança e saúde, não irá 
funcionar nos próximos tempos. E estar preparado para 
ajudar as nossas equipas motivacionalmente quando a 
eficácia cair. Quem lidera equipas comerciais, sabe o 
impacto que tem num consultor comercial estar habituado 
a uma taxa de sucesso de 50% que de repente passa a 20%.

CONCLUSÃO: 

Para o leitor que, ao longo do texto se questionou sobre o 
preço e as campanhas comerciais, ambos terão um papel 
relevante. Mas apenas após cimentar os pilares anteriores 
em processos diários e constantes. Nesta fase, todos os 
Clubes de Fitness têm de combater o medo das pessoas e 
adaptar-se ao tão falado “novo normal”.

…isto não é o fim. 
Não é sequer o princípio 
do fim. Talvez seja, no 
entanto, o fim do princípio.

“

“
Winston S. Churchill




