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Editorial

Caros Associados e Parceiros,

O Novo Ciclo do Fitness:
Do Ginasio a Transformacao de Vidas

O mercado do fitness em Portugal esta a crescer; mas em
breveira viver uma metamorfose profunda. Como bem aponta
o especialista brasileiro Eduardo Netto, o "jogo mudou".
Para quem gere clubes e ginasios no nosso pais, entender esta
evolugao ja ndo é apenas uma questao de estratégia — é uma
condicdo imperativa de sobrevivéncia.

Historicamente, o setor alicercou-se em dois grandes pilares.
O primeiro ciclo foi o da infraestrutura: o foco era a expansao
fisica e a corrida pelo equipamento mais moderno. O segundo
trouxe a democratizacdo através do modelo low cost, que
permitiu a milhares de portugueses o acesso ao treino.
No entanto, esta evolucdo "equalizou" o produto. Hoje,
maquinas de ponta e balnearios impecaveis sdo o basico
esperado, ndo o diferencial.

Estamos agora a entrar com forca no Terceiro Ciclo: a Era da
Experiéncia e da Identidade.

O cliente portugués amadureceu e as suas prioridades
mudaram. Ele ja ndo procura apenas "musculo" ou
"emagrecimento"; ele busca satde metabdlica, longevidade e,
acimade tudo, bem-estar mental. Num pais com cercade 1.100
unidades, o risco da saturacdo de modelos genéricos é real.
O diferencial ja ndo reside no betdo ou no aco, mas na
capacidade de oferecer algo que o mundo digital ou o ginasio
"ao virar da esquina" nio conseguem replicar: o sentido
de pertenca.

CATIA VELEZ
PRESIDENTE PORTUGAL ACTIVO

O futuro do fitness nacional serd conquistado por quem for
capaz de desenvolver pessoas e criar comunidades reais.
O treino deixou de ser um gasto para passar a ser visto como
um investimento estratégico em vida. O desafio para os
gestores e profissionais portugueses é a transicao do modelo
transacional — focado na venda da mensalidade — para
o modelo protagonista.

Ser protagonista significa assumir a responsabilidade pela
salde de toda uma comunidade. Portugal tem um potencial
de crescimento imenso, mas esse caminho faz-se pela
especializacdo. Seja no treino personalizado, no foco em
populacdes clinicas ou na criacdo de ambientes de "tribo",
a oportunidade reside em ser relevante na vida do cliente
muito para além das quatro paredes do clube.

O jogo mudou. A tecnologia e o preco sio ferramentas, mas
a conexao humana é o coracdo do negécio. Ao folhear esta
edicdo, convidamo-lo a refletir: o seu ginasio é apenas um
local de treino ou é um verdadeiro agente de transformacao
na salde de Portugal?

E tempo de deixar de vender acessos e comecar a liderar
transformacoes.
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Paulo Azevedo é um exemplo de
resiliéncia e umavoz inspiradora
em Portugal.

Ator, autor e palestrante motivacional,
tem dedicado o seu percurso a desafiar
os limites do potencial humano e
apromover ainclusdo através da
comunicacao.

Comuma trajetéria marcada pela
determinacao no desporto e nas

artes, é o mentor da filosofia "Nao

ha impossiveis", utilizando a sua
experiéncia para capacitar equipas e
lideres a superarem as suas proprias
barreiras e a transformarem obstaculos
em oportunidades.



= i Gestao, Empreendedorismo
N Cosinpmpreendedarismo  [RRP SR5EE0, fpreendedorismo
=2 - -

Da geracao de leads a conversao: o novo desafio

O Consumidor aumentado: Como o digital, a pandemia b at
estratégico dos negdcios de fitness

e as novas geracoes estao a redefinir o desportoe o
fitness

42 - Formacao

32 - Equipamento

V.3 Etica e Direito do Fitness

Espaco Universidade

Tendéncias do fitness em portugal para 2026

IVA & atividade fisica e desporto: mudar a lei 46 - Especialistas

47 - Parceiros
36 - Equipamento

Gestao, Empreendedorismo
3q e Lideranca

s  PECA JA O SEU!

SELO DE QUALIDADE
- " PORTUGAL

Y AcTivo

+pessoas +activas - sau daveis

HEALTH
& SAFE

Aretencdo comecanodial

iNDICE O7



BARU METRO L:LUl0 a0
POFITNESS

2025
R

L

A andlise do mercado do fitness em
Portugal, entre 2023 e 2025, evidencia
uma evolucio clara ao longo de trés
momentos distintos: recuperacao,
aceleracdo e consolidacdo. Mais do
qgue a leitura isolada de cada ano,
a comparacdo direta dos principais
indicadores permite compreender
a transformacao estrutural em curso
na industria e a forma como o setor
evoluiu do periodo pés-pandemia
para uma fase de maior maturidade

e previsibilidade.

DO FITNESS EM
PORTUGAL:

DA RECUPERACAD

A CONSOLIDACAO DO
FITNESS 2023-2025

Vera Pedragosa

Professora Associada e Coordenadora Cientificada
Licenciaturaem Gestao do Desporto Investigadora

ICEE- Centro de Investigacao em Ciéncias Econdmicas

e Empresariais da Universidade Auténoma de Lisboa

Alan Ferreira

Professor Adjunto da Escola Superior de Desporto
de Rio Maior - Instituto Politécnico de Santarém

Professor Auxiliar da Faculdade de Educacao Fisica
e Desporto da Universidade Luséfona

Investigator SPRINT- Sport Research and Innovation
Centre

Em 2023, o setor iniciou uma recuperacdo solida apdés o
impacto da pandemia de Covid-19. Portugal contava com
1.056 clubes de fitness, registando um aumento significativo
face a 2022, e agregava cerca de 708.568 praticantes. O
volume global de faturacado atingiu aproximadamente 270
milhées de euros (sem IVA), enquanto a taxa de penetracao
na populagio se situava em 6,9%, ainda abaixo dos valores de
referéncia europeus. Apesar do crescimento, os indicadores
operacionais refletiam uma industria em reconstrucio, com
niveis de utilizacdo e fidelizacio ainda instaveis, sendo a taxa
anual média de retencao de sécios-membros de 54,7%.

O ano de 2024 marcou uma aceleracao clara no crescimento.
O numero de clubes aumentou para 1.282 unidades,
representando um crescimento de 21,4% face a 2023,
enquanto o nimero de praticantes subiu para 780.130, um
aumento proximo de 10%. A faturacdo registou um salto
expressivo para 345 milhées de euros, correspondendo a um
crescimento anual de cerca de 27%, e a taxa de penetracao
evoluiu para7,6%. Em simultaneo, observou-se umreforcodo
emprego, com o numero total de trabalhadores (instrutores e
staff) a crescer 8,4%, confirmando que a recuperacio nio era
meramente conjuntural, mas sustentada.



Em 2025, o crescimento manteve-se, embora a ritmos mais
moderados, sinalizando a entrada da industria numa fase
de consolidagido. O nimero de clubes aumentou para 1.366
(mais 6,6% face a 2024), enquanto o nimero de praticantes
atingiu 851.730, um crescimento de 9,2%. A faturacao global
ultrapassou os 375 milhdes de euros, com um crescimento
anual de 8,7%, e a taxa de penetracdo subiu para 8,2%,
aproximando-se progressivamente da média europeia (9,3%
- EuropeActive, 2026).

Relativamente ao perfil dos praticantes, a utilizacdo dos
centros de fitness em Portugal mantém-se maioritariamente
feminina. Em 2025, 55,3% dos utilizadores sdao mulheres,
enquanto 44,7% sao homens, assegurando a coeréncia com
a série histérica dos Barémetros do Fitness anteriormente
realizados em Portugal e confirmando a tendéncia
consistente de maior adesao e frequéncia feminina face ao
publico masculino.

A evolucio do preco médio das mensalidades (com IVA)
acompanha de forma coerente estas diferentes fases do
mercado. Em 2023, o valor médio situava-se em 34,09€,
refletindo ainda um contexto de contencdo comercial e
recuperacao da procura. Em 2024, registou-se um aumento
para 37,69€, associado a aceleracdo do crescimento e a
incorporacdodoscustosoperacionais.Jaem2025,verificou-se
uma ligeira correcado para 36,70€, ndo configurando uma
inversao estrutural, mas antes um ajustamento tipico de um
mercado em consolidagcdo, marcado por maior concorréncia
e foco naretencao.

Esta estabilizacdo dos precos ocorre em paralelo com a
melhoria dos indicadores operacionais. Entre 2024 e 2025,
a frequéncia média mensal por socio aumentou de 9,7 para
10,4 visitas, enquanto a taxa anual média de retencao
continuou a crescer, passando de 54,7% em 2023 para 58,4%
em 2024 e atingindo 61,5% em 2025, o valor mais elevado
da série histérica. Em conjunto, estes indicadores evidenciam
uma base de sdcios-membros mais estavel, padroes de
utilizacdo dos clubes de fitness mais consistentes e uma
industria em clara fase de consolidacéo.

Também ao nivel do emprego se observa esta maturidade
crescente.Entre2024e2025,onUmerototaldetrabalhadores
aumentou 4,7%, impulsionado pelo crescimento do nimero
de instrutores (+4,3%) e de staff (+5,3%), refletindo um
reforco estrutural dos recursos humanos.

Em termos de tipologia de clubes, o mercado portugués
continua a ser maioritariamente dominado pelos Gindsios
/ Health Clubs (76,6%). No entanto, em 2025 reforga-se o
peso relativo dos formatos especializados, com as Boutiques
de Fitness (8,8%), os Estudios de Treino Personalizado
(5,8%) e as Box de Crosstraining (5,3%) a representarem,
em conjunto, cerca de 20% do mercado, consolidando uma
tendéncia j4 visivel em 2024.

Esta evolucdo ocorre num contexto de estrutura de
faturacao estavel, em que as mensalidades continuam

a representar 75% da receita total, enquanto os
restantes 25% resultam de receitas complementares.
O Treino Personalizado destaca-se como a principal
fonte adicional de faturacdo (15,0%), seguido pelos
estudios de Pilates com maquinas (4,3%) e pelas
consultas de nutricio (1,2%), mantendo-se os restantes
servicos com expressao residual.

No que respeita aos servicos oferecidos, em 2025
o nucleo central da oferta mantém-se claramente
orientado para o exercicio fisico estruturado. As areas
de treino funcional, presentes em 83,8% dos clubes,
afirmam-se como o elemento mais transversal da oferta.
A presenca de equipamento cardiovascular (79,4%), de
maquinas de musculacio (79,6%) e de aulas de grupo
(76,6%) confirma a centralidade da sala de exercicios.
Como evolucdo particularmente relevante, os esttidios
de Pilates com maquinas, presentes em 22,5% dos
clubes, passam a integrar este nucleo central, refletindo
a valorizacdo crescente de modalidades dirigidas e
tecnicamente acompanhadas.

Em sintese, a comparacio direta entre 2023, 2024 e
2025 demonstra uma transicio clara da recuperacao
para a consolidacdo. O crescimento mantém-se, mas
assenta cada vez mais na estabilidade operacional,
na retencdo e na utilizacdo regular, posicionando a
induastria do fitness em Portugal numa fase de maior
maturidade, previsibilidade e sustentabilidade. Neste
enquadramento, o setor afirma-se simultaneamente
como um ator relevante na promocao da satde publica
e da pratica regular de atividade fisica e como um
mercado cada vez mais atrativo para investimento
nacional e internacional, apoiado em fundamentos
econémicos sélidos e numa procura em consolidacgao.

93

A ANALISE DO MERCADO
DO FITNESS EM PORTUGAL,
ENTRE 2023 E 2025,
EVIDENCIA UMA EVOLUCAD
CLARA AO LONGO DE TRES
MOMENTOS DISTINTOS:
RECUPERACAD, ACELERACAD
E CONSOLIDACAD.
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cias Portugal Activo

JORNADAS REGIONAIS 2026 PORTUGAL
OBRIGADO A TODOS! ACTIVO EM

E com um balango extremamente positivo que a Portugal Activo encerraociclode S KD p_J E

sete Jornadas Rzgionais que percoprreram ;l pais. Mais go que eventos de proximidade, PREPAR AR D

estas jornadas foram marcos essenciais para o associativismo, permitindo-nos
reafirmar os pilares que sustentam a nossa federacio: #BEAU'VEDAY
Legalidade, Integridade e Responsabilidade.

Um agradecimento especial a todas as Plataformas Regionais pelo suporte 2026
incondicional e a cada Associado que caminhou connosco. Esta rede de partilha é
oque nos torna mais fortes. O compromisso continua e, no final do ano, voltamos a

A Portugal Activo marcou presencana
estrada para os nossos Encontros Regionais.

Macedénia do Norte, num workshop
organizado pela EuropeActive, para
delinear as estratégias da edicdo 2026
do #BEACTIVEDAY.

Como parceiros deste projeto,
reafirmamos 0 N0sso compromisso com
o grande dia: 23 de setembro. A edicdo
de 2026 assume um compromisso
renovado com o bem-estar integral,
elegendo a Saude Mental como o pilar
central da programacao.

10 PORTUGAL ACTIVO



PORTUGAL ACTIVO PARTICIPA
NO GENERAL ASSEMBLY 2026
E NO EFAF

A Portugal Activo reforcou a sua presenca internacional ao participar, no passado dia 14 de abril,
na General Assembly 2026 da EuropeActive e no European Fitness Associations Forum (EFAF),
em Coldnia, Alemanha. A Associacdo esteve representada por Bernardo Novo, Vice-Presidente
da Portugal Activo.

Estes foruns de alta relevancia permitiram alinhar estratégias com parceiros europeus e participar
ativamente na discussao de propostas que visam um setor mais robusto, eficiente e unido
aescalacontinental.

NOVO LIVRO 5 =
‘SETE CONTRIBUTOS PARA o
PARTILHAR INTERPARES

Foi publicada uma nova edigéo do livro “Sete Contributos para Partilhar Interpares”.

Esta publicacdo conta com o contributo dos preletores das Jornadas Regionais

. ~ Ananic mrTe sl
2025, sendo o tema base a lideranca e gestao de pessoas. Ry
Pela primeira vez, o universo de associados de todo o pais foi chamado
' adecidir, através de um processo democratico e descentralizado,
Eleigﬁas os rostos que irdo coordenar as nossas Plataformas Regionais durante

PlataFormas Regionais o biénio 2026-2027.

Portugal Activo

Este é um passo decisivo parafortalecer a presenca da Portugal
Activo em todo o territério nacional, garantindo que a nossa misséo de
promover um Portugal mais saudavel chegue com a mesma energia a
todos os distritos.

REUNIAO DE PARCEIROS PORTUGAL ACTIVO
2026

A Reunido Anual de Parceiros, realizada a 20 de fevereiro, marcou
mais um passo importante na nossa missao comum. A Portugal Activo
agradece a dedicacdo e o apoio constante de todas as marcas que
caminham connosco.

Este encontro foi um viveiro de ideias e solugdes que visam, acima
de tudo, elevar os padroes de sauide e atividade fisica em Portugal.
Obrigado a todos os que contribuem diariamente para este objetivo
comum.

NOTICIAS PORTUGAL ACTIVG T



’ Noticias Nacionais

ELEICOES CCP )
PORTUGAL ACTIVO MANTEM-SE
NOS ORGAQOS SOCIAIS

A Confederacdo do Comércio e Servicos de Portugal (CCP) elegeu, no passado dia 29 de abril,
asuanova direcdo para o mandato 2026-2029. Gustavo Paulo Duarte sucede a Jodo Vieira Lopes
na presidéncia, liderando uma lista de consenso que reflete a diversidade do setor.

A Portugal Activo orgulha-se de fazer parte da lista eleita, estando representada por Bernardo
Novo, Vice-Presidente da Portugal Activo, que assume o cargo de Vogal Suplente do Conselho
Fiscal nos Orgaos Sociais da CCP. Esta eleicio reforca a presenca ativa da Associacio nos érgaos
de decisao da Confederacao, garantindo que os interesses do setor do Fitness e Satide continuam
representados ao mais alto nivel institucional no comércio e servicos.

APRESENTACAO DIA MUNDIAL
UA ATIVIDADE FISICA 2026

A convite da Camara Municipal de Lisboa, a Portugal Activo, representada pelo seu Vice-Presidente,
Paulo Morais, esteve presente na apresentacao oficial do Dia Mundial da Atividade Fisica 2026.

A apresentacdo decorreu na Fundacdo Champalimaud e contou, na sua abertura, com aintervencao
doinvestigador Pedro Saint-Maurice, que reforgou junto dos presentes aquilo que a ciéncia hoje
demonstra de forma clara: o exerciciofisico ndo é apenas prevencao — é também parte integrante
do tratamento da doenca oncolégica, com impacto real na qualidade de vida, funcionalidade e
progndstico dos doentes.

FITNESS PARK VAI INVESTIR 100 MILHOES
DE EUROS PARA ABRIR 50 GINASIOS EM
PORTUGAL

Fitness Park reforcou a sua aposta no mercado nacional com um ambicioso plano de
expansdo: o investimento de 100 milhdes de euros para a abertura de 50 novos clubes
em Portugal.

Apbs aestreiaem Carnaxide, ainsignia deu mais um passo nesta estratégiacoma
inauguracao, no passado més de marco, da sua segunda unidade, localizada no Guimaraes

IE0E - _ENFRADA
- s

> 8 Shopping.

Este movimento consolida a entrada da marcaem territério luso, prometendo dinamizar
osetor comuma ofertade larga escala.

12 PORTUGAL ACTIVO



IV CONGRESSO LUSO-BRASILEIRO
Ut DIREITO DO BDESPORTO

No passado dia 21 de abril, a Universidade Auténoma de Lisboa (UAL) foi o palco do IV
Congresso Luso-Brasileiro de Direito
do Desporto.

O evento reuniu especialistas de renome de Portugal e do Brasil para uma analise
profunda dos desafios juridicos, éticos
e econémicos que moldam o desporto contemporaneo.

Através de painéis de elevada qualidade cientifica, o congresso consolidou-se como um
espaco privilegiado de didlogo internacional, promovendo a partilha de conhecimento
e contribuindo decisivamente para a afirmacao do Direito do Desporto num contexto
global.

10.2 CONGRESSO INAUGURADA PRIMEIRA
INTERNACIONAL UNIDADE DA MY

DE ATIVIDADE FISICA TEMPUS DO GRUPO

E DESPORTO FOREVER FITNESS

Bejafoi o centro do debate cientifico e pedagdgico O grupo Forever Fitness, fundador do ginasio MyFit

com arealizacdo do 10° Congresso Internacional de Club, inaugurou a primeira unidade da sua nova

Atividade Fisica e Desporto, nos dias 17 e 18 de abril. marca, a My Tempus, uma Boutique de Pilates que
coloca a modalidade no centro de uma experiéncia

O evento reuniu especialistas, académicos e diferenciadora e altamente especializada.

profissionais para partilhar avancos e boas praticas no

setor, reafirmando-se como um espaco fundamental Mais do que um espaco de treino, propde uma vivéncia

para a promocao da salide e o desenvolvimento onde o Pilates é trabalhado de forma completa,

de estratégias inovadoras no contexto do desporto combinando precisao, controlo e acompanhamento

e do exercicio fisico. préoximo. Este é o primeiro passo de um projeto pensado
paracrescer e levar a experiéncia My Tempus a mais
pessoas.

CONGRESSO INTERNACIONAL DE
HE FiSICA E DESPORTO ¢

ABRIL 2026

' &

wl THEIPUS
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(177 Noticias Internacionais
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FIBO 2026

Aedicdode 2026 em Coldnia reafirmou a vitalidade e aforca do setor a nivel
global, alcancando nimeros impressionantes comapresencade 175,173
visitantes e 1.133 expositores provenientes de 140 paises.

Perante este cenério de escala mundial, a Portugal Activo mantémoseu
firme compromisso de levar cada vez mais empresarios e profissionais
nacionais a linha da frente dainovacao, acreditando que o contacto direto
com as tendéncias globais é a chave fundamental paraelevar o padrdo do
fitness em Portugal.

GLOBAL FITNESS

EHFF 2026

Na véspera da FIBO, a 15 de abril, a EuropeActive organizou a 132 edi¢do do Forum Europeu de Satde e Fitness (EHFF). O evento,
consolidado como o principal ponto de encontro para a lideranca do setor, reuniu em Coldnia mais de 500 decisores globais.

Durante um dia intensivo, discutiram-se as tendéncias mais inovadoras e as estratégias que vao moldar o futuro do mercado
de saude e fitness a nivel mundial.

14 PORTUGAL ACTIVO



REPORT DELOITTE/EUROPEACTIVE 2026

O setor do fitness na Europa continua a demonstrar uma resiliéncia e um dinamismo
i assinaldveis, segundo os dados mais recentes do Relatério do Mercado Europeu de
Eﬁ!ﬂl}‘ﬁm europe o iy Saude e Fitness 2026, desenvolvido pela EuropeActive em parceria com a Deloitte.
O mercado registou um crescimento sélido, com as receitas globais a subirem 9,1%,
atingindo os 39,1 mil milhdes de euros. Este progresso é acompanhado por uma
expansao fisica da rede, que viu o nimero de clubes crescer 2,8%, passando de 64.000
para as atuais 65.792 unidades.

No que diz respeito a adesado dos cidadaos, o setor atingiu um marco histérico ao
superar a barreira dos 75 milh6es de membros, o que representa um aumento de 5,8%
face ao periodo anterior.

Estes nimeros confirmam que a industria esta no caminho certo para cumprir a
meta estratégica da EuropeActive: alcancar os 100 milhdes de praticantes até 2030,
reforcando o papel vital do fitness na satde publica europeia.

VIVAGYM COMPRA SYNERGYM

O panorama do fitness ibérico registou uma movimentacao
histérica com a aquisicdo da Synergym pelo Grupo VivaGym.

Esta operacdo estratégica resulta na criacdo de umarede

com mais de 450 estabelecimentos espalhados por Portugal e
Espanha, consolidando a posicdo do grupo como um dos principais
operadores da regido.

UCRANIA ACTIVE HOMENAGEADA (C0OM
0 PRIMEIRC BEACTIVE AWARD' NO EHFF

Um dos momentos mais marcantes da 13?2 edicdo do EHFF foi a entrega do primeiro
BeActive Award a Ukraine Active. A distincdo reconhece a resiliéncia e o sucesso da
organizacao em manter a atividade fisica viva apesar do conflito em curso.

O desporto tem sido utilizado como uma ferramenta vital de apoio a satide fisica e mental
e como um elemento de unido das comunidades em tempos de crise.

Ao subir ao palco com a bandeira da Ucrania, o presidente Andrii Boliak foi recebido com
uma ovacao de pé, num dos momentos de maior solidariedade do evento.
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A BIOQUIMICA DO
CEREBRO APLICADA A
DECISAD DE PRATICAR
EXERCICIO

‘ José Carlos Pereira
o Especialistaem vendas fitness
e professor universitario

Depois de ler este artigo, talvez figue mais claro que a
decisdo de praticar exercicio ndo é apenas racional. Nao
é s6 uma questdo de preco, localizacdo, equipamentos,
horério ou plano de treino. Tudo isso conta, claro.
Mas, quimicamente, através de neurotransmissores,
hormonas, estados emocionais e percecdes de seguranca,
ha muita coisa a acontecer antes, durante e depois da decisio.

Somos seres bioldgicos. Ou seja, somos ldgicos, mas com
muita biologia a mistura. E somos também seres regulados
por sistemas nervosos, mecanismos de recompensa, medo,
pertenca, antecipacdo e confianca. A pergunta a fazer,
quando falamos de clubes, gindsios e socios, talvez nao
devesse ser apenas: “Como aumentamos o numero de
sécios, mensalidades e vendas?” A pergunta certa deveria
ser: “Porque é que alguém decide comecar, continuar ou
abandonar a pratica desportiva?”

E aqui que a neurobiologia da decisio pode ajudar.

Nao quero com este artigo dar uma aula de bioquimica. Nada
disso. Quero apenas, num formato simplificado e com base
cientifica, olhar para alguns elementos que condicionam a
decisao de praticar exercicio fisico, a experiéncia dentro do
clube e a fidelizacao do sécio. Porque, na pratica, a adesao a
um gindsio raramente é apenas uma compra. E uma promessa
pessoal, uma tentativa de mudanca e uma expectativa de
futuro. E, muitas vezes, é também uma luta contra habitos
antigos.

criatividade, a colaboracao e a salide estio na
rdemdodiapararesolverproblemascomplexos,

uito para além do préprio conhecimento
écnico. Quem trabalha em clubes e ginasios sabe isto melhor do
gue ninguém: uma coisa € uma pessoa inscrever-se; outra,
orque é que uma pessoa decide entrar num bem diferent,e, é aparecer. U[na Foisa é fa{er uma avaliacdo
inasio, continuar a treinar, desistir ao fim inicial; gutra é mante,r con5|st‘en.C|a. Qma coisaécompraruma
e poucas semanas ou transformar-se num mensalidade; outra é construir identidade de praticante.

as sera que a neurobiologia ajuda a entender

erdadeiro embaixador de um clube? E é precisamente nesta passagem entre intencdo, acdo
e continuidade que entra o nosso cérebro.

Existem elementos que estimulam as sinapses dos nossos
neurénios de diferentes formas: os neurotransmissores.
Entre os mais conhecidos estdo a dopamina, a serotonina,




a endorfina e a oxitocina. A isto podemos juntar hormonas
como o cortisol e a testosterona, entre muitas outras. Nao
é preciso transformar drea managers, gestores de clubes,
diretores técnicos, nutricionistas ou consultores comerciais
em neurocientistas. Mas é Util perceber que a experiéncia de
um sdcio é também uma experiéncia quimica.

A dopamina esta relacionada com antecipacio, recompensa,
objetivo e sensacio de progresso. E ativada quando sentimos
que estamos mais perto de algo que desejamos. Num ginasio,
pode estar presente quando o sécio vé uma evolucdo, cumpre
um plano, perde peso, ganha massa muscular, melhora
tempos, recebe feedback positivo ou simplesmente sente que
“esta a conseguir”.

Aserotoninaestaligadaaohumor,bem-estar,reconhecimento,
estabilidade e sensacdo de valor pessoal. Num clube, pode
aparecer quando a pessoa se sente respeitada, acompanhada,
identificada pelo nome, integrada num ambiente em que
sente que pertence e onde o seu esforco é validado.

A endorfina surge muito associada ao exercicio fisico. Ajuda
a reduzir a percecio de dor, aumenta a sensacao de prazer e
pode gerar aquela espécie de euforia pds-treino que muitos
praticantes conhecem bem. A tal frase “ndo me apetecia vir,
mas ainda bem que vim” tem muita bioquimica 14 dentro.

A oxitocina estd relacionada com ligacdo, confianca,
vinculo e seguranca social. E o quimico da relaco. E aqui os
clubes e ginasios tém uma grande oportunidade, por vezes
esquecida. Porque um gindsio ndo é apenas um espaco com
equipamentos, aulas e balnedrios. Um ginasio pode, e deve,
ser uma comunidade. Pode ser o lugar onde alguém se sente
acompanhado, reconhecido e menos sozinho no seu processo
de mudanca.

E depois temos o cortisol. O famoso quimico associado ao
stress. O cortisol ndo € uminimigo e tem funcdes importantes.
O problema esta no excesso e na permanéncia. Quando uma
pessoa entra num ginasio sentindo vergonha, comparacao,
medo de julgamento, inseguranca fisica ou desconforto social,
0 seu cérebro pode interpretar aquele espaco como ameaca.
E quando o cérebro interpreta ameaca, fecha-se. Protege-se,
evita, adia e pode mesmo desaparecer.

E por isso que a primeira experiéncia de um sécio num
clube é tao importante.

Nao basta apresentar equipamentos e explicar modalidades.
N3o basta vender mensalidades (os famosos “packs”). E
preciso baixar aameaca e aumentar seguranca. E aseguranca,
neste contexto, ndo é apenas seguranca fisica. E seguranca
psicolégica, emocional e social. E asensacdo de que “este lugar
também é paramim”.

Muitas desisténcias comecam antes do primeiro treino.

Comecam quando a pessoa se sente deslocada. Quando
nao sabe o que fazer e ndo percebe os cédigos do espaco.
Quando compara o seu corpo com o dos outros e sente que
estd aser avaliada. Quando recebe um plano que ndo entende
ou o contacto inicial foi demasiado transacional. Quando a
promessa feita na venda nao se transforma numa experiéncia
acompanhada.

E aqui que a neurobiologia se cruza com gestao, vendas
e retencao.

A decisdo de aderir a um ginasio pode nascer de uma dor:
excesso de peso, falta de energia, recomendacdo médica,
autoestima baixa, stress, solidao, envelhecimento, pds-parto,
performance, estética ou satide. Mas a decisdo de continuar
nasce quase sempre de outra coisa: progresso sentido,
relacdo, pertenca e confianca.

Por isso, quando falamos de beneficios num processo de
venda ou acompanhamento em clubes de fitness, devemos
pensar em trés dimensodes: funcional, emocional e social.

O beneficio funcional responde a pergunta: “O que é que
este clube me ajuda a conseguir?” Pode ser perder peso,
ganhar forca, melhorar mobilidade, dormir melhor, reduzir
dores, preparar uma prova, recuperar condicdo fisica ou
simplesmente criar uma rotina saudavel.

93

PORQUE, NA PRATICA,

A ADESAOD A UM GINASIO
RARAMENTE E APENAS UMA
COMPRA. E UMA PROMESSA

PESSOAL, UMA TENTATIVA
DE MUDANCA E UMA

EXPECTATIVA DE FUTURO.

E, MUITAS VEZES, E TAMBEM
UMA LUTA CONTRA
HABITOS ANTIGOS.
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O beneficio emocional responde a pergunta: “Como é que
este clube me faz sentir?” Mais confiante? Mais capaz?

Menos sozinho? Mais acompanhado? Mais respeitado? Mais
disciplinado? Mais orgulhoso de mim?

O beneficio social responde a pergunta: “A que comunidade
passo a pertencer?” A uma aula de grupo, a um clube, a um
desafio, aumatribo, auma cultura de salde, a umaidentidade
de pessoa ativa.

E quando estas trés dimensdes se encontram, a proposta
de valor deixa de ser apenas “temos equipamentos
Unicos e bons horarios”. Passa a ser: “ajudamos pessoas a
mudar comportamentos, num ambiente onde se sentem
acompanhadas, capazes e integradas”.

Isto pode mudar muita coisa no processo de decisdo, no
grau de satisfacdo e, acima de tudo e mais importante, na
fidelizacdo.

Porque uma pessoa nao compra apenas acesso a uma
infraestrutura de treino. Compra uma versao futura de si
propria. Compra energia, autoestima, salde, disciplina e
sensacao de pertenca. Compra, muitas vezes, uma tentativa
séria de voltar a gostar ainda mais de si.

E, se isto é verdade, a venda num ginasio ndo pode ser apenas
uma inscricdo. Tem de ser uma ponte entre a intencio e o
comportamento.

Aqui entra a dopamina. O cérebro gosta de objetivos, mas
precisa de objetivos préoximos. Um objetivo demasiado
distante, como “perder 20 quilos” ou “ficar em forma”, pode
parecer motivador no inicio, mas também pode tornar-se
esmagador. O cérebro precisa de pequenas vitdrias. Primeira
semana cumprida, primeiros trés treinos, primeira aula e
primeiro check-in. Primeira evolucdo registada, primeiro
elogio e o primeiro “ja noto diferenca”.

Os clubes que sabem desenhar estes pequenos momentos de
progresso tém uma vantagem competitiva. Porque nao estao
apenas a gerir treino. E sim a gerir a recompensa.
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Aqui entra também a endorfina. O exercicio fisico, quando
bem ajustado ao nivel da pessoa, pode gerar bem-estar,
energia e clareza mental. Mas quando é mal ajustado, pode
gerar dor excessiva, frustracao e rejeicdo. Ha uma diferenca
enorme entre desafiar e esmagar. O corpo precisa de estimulo
e o cérebro precisa de sentir que é possivel repetir.

E a repeticao é a base de qualquer habito. Vou partir
do principio que na boa direcao!

Depois temos a serotonina. O reconhecimento tem impacto.
Um instrutor que sabe o nome do sécio, que nota a evolucao,
que celebra a consisténcia, que valida o esforco e que nao
reduz a pessoa ao seu resultado fisico estd a trabalhar muito
mais do que técnica. Esta a construir autoestima operacional
e aajudar o sdcio a associar aquele espaco a uma sensacao de
valor pessoal.

E, finalmente, a oxitocina. Talvez uma das mais importantes
para a retencdo e fidelizacdo. Porque as pessoas podem
entrar por uma promocao, mas ficam por uma relacdo. Podem
aderir por proximidade geografica, mas continuam porque se
sentem parte de algo superior a elas. Podem experimentar
por curiosidade, mas recomendam quando sentem confianca.

Um clube forte cria vinculos. Entre socios e equipa, entre
socios e soécios, entre professores, PTs e turmas. Entre
objetivos individuais e cultura coletiva. A aula de grupo, o
treino acompanhado, o desafio interno, a conversa breve
a entrada, a mensagem de acompanhamento, o cuidado
quando alguém falta vérios dias, tudo isto parece pequeno.
Mas, bioquimicamente, pode ser bem grande.

A retencao comeca na experiéncia emocional do sécio.

E isto deve fazer-nos pensar. Quando um sécio deixa de
aparecer, o problemararamente é apenas financeiro. Pode ser
perda de motivacao, falta de progresso percebido, vergonha,
agenda, auséncia de relacao, excesso de esforco inicial, falta
de acompanhamento ou simplesmente a sensacido de que
ninguém deu pela sua auséncia.



No limite, um sdécio que nado treina é um sécio em risco.
Mesmo que continue a pagar.

E talvez esta seja uma das grandes provocacdes para o setor:
um sdcio ativo administrativamente ndo é necessariamente
um praticante ativo. Pode estar na base de dados, pode pagar
a mensalidade, pode contar para os indicadores, mas, se
ndo utiliza o clube, a relacdo esta fragilizada. E uma relacdo
fragilizada acaba, mais cedo ou mais tarde, por se transformar
numa desisténcia.

A neurobiologia da decisdo mostra-nos que a adesdo, a
frequéncia e afidelizacdo dependem de um cocktail complexo:
recompensa, bem-estar, confianca, pertenca e baixa ameaca.
Isto ndo substitui gestdo, marketing, vendas, qualidade
técnica ou instalacdes. Mas da-lhes uma camada com maior
profundidade.

Porque um clube de fitness ndo vende apenas exercicio.
Vende um comportamento continuado. E o comportamento
continuado pode ser desenhado com processos e com a
equipa.

Desenha-se com boas primeiras experiéncias. Com um
onboarding inteligente, metas curtas, acompanhamento,
feedback, comunidade, linguagem simples e com planos que
facam sentido para a vida das pessoas. Com equipas que
percebam que a técnica é essencial, mas a relacao é muitas
vezes o que mantém o sécio dentro do processo.

Para terminar em alta, com dopamina bem |4 para cima, deixo
uma ideia simples: quando uma pessoa se apaixona por uma
pratica, por uma comunidade ou por uma nova versao de si
prépria, ha quimica envolvida. A Dopamina pelo progresso. A
Endorfina pelo prazer do movimento. A Serotonina pelo bem-
estar e reconhecimento. A Oxitocina pela ligacdo ao clube,
aos professores e as pessoas.

Talvez seja isto que os melhores clubes fazem bem: nao
vendem apenas treino. Criam condicdes para que o sécio se
apaixone pelo processo.

E quando isso acontece, a venda deixa de ser uma transacio e
passa a ser uma transformacao.

E incrivel, o nosso préprio corpo fornece pistas para muitos
dos mistérios que ainda tentamos resolver na gestido de
clubes, na venda de adesdes e na retencdo de sécios. Porque,
no fundo, praticar exercicio também é uma decisao bioldgica,
emocional e social.

E talvez seja precisamente ai que esteja uma das maiores
oportunidades dos clubes e ginasios: compreender melhor o
cérebro para ajudar melhor o corpo!
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TALVEZ SEJA ISTO QUE 0S MELHORES CLUBES
FAZEM BEM: NAD VENDEM APENAS TREINO.
CRIAM CONDICOES PARA QUE 0 SOCIO
SE APAIXONE PELO PROCESSO
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NACIONAL

30 maio

Les Mills Experience
LX Factory Lisboa

https://fitness.manz.pt/experience/

4 e 5 de julho

RFM Performance Manz Games
Estadio 1° Maio, Lisboa

https://fitness.manz.pt/experience/

23 a 30 setembro
Semana Europeia do Desporto
Todo o pais

Outubro e novembro
Encontros Regionais Portugal Activo
Todo o pais

7i

+ RECRUTAMENTO

INTERNACIONAL

19 e 20 de maio
Fitness Technology Summit
Londres

https://thefitnesstechsummit.com/
summits/europe/

28 a 31 de maio

Expo Centre & Riviera di Rimini
Italia
https://www.riminiwellness.com/en
1a 3 de junho

Active Aging & Physical Activity
Franca

h ://egrapa.sciencesconf.or.
24 a 25 junho

Beyond Active Europe
Madrid, Espanha
https://beyondactiv.com/events/europe

Esta a recrutar?

RTA DE EMPRE!

Moatnr de Sals / Parscnal Trainar / Auts Inetrutor de s

vt 857 G

Consorn b B A

7 a 10 julho

31st Annual Congress European
College of Science

Suica

http://ECSS Lausanne 2026 - Sport
Science

29 a 30 agosto
Sense4fitsummit

Roménia
https://sense4fitsummit.com/
24 a 26 setembro

HFA European Congress
Londres

https://hub.healthandfitness.or.
european-congress

2 dezembro
Exercise for Health 2026
Brussels

https://portugalactivo.pt/recrutamento/

]



https://fitness.manz.pt/experience/
https://thefitnesstechsummit.com/summits/europe/
https://thefitnesstechsummit.com/summits/europe/
https://sport-science.org/lausanne-2026/
https://sport-science.org/lausanne-2026/
https://sense4fitsummit.com/
https://hub.healthandfitness.org/european-congress
https://hub.healthandfitness.org/european-congress
https://www.riminiwellness.com/en
https://egrapa.sciencesconf.org/
https://beyondactiv.com/events/europe
https://performancemanzgames.pt/
https://portugalactivo.pt/recrutamento/
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Assnriopiln ov Clubes o Feness & Saode
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PROTECAO PARA PROFISSIONAIS DE FITNESS

Solucgodes de seguros ajustadas as exigéncias do setor

N PARA INSTRUTORES N PARA GINASIOS N PARA PRATICANTES

SEGURO DE ACIDENTES SEGURO DE ACIDENTES SEGURODE ACIDENTES
DETRABALHO DETRABALHO PESSOAIS
Protecdio obrigatéria em caso de Protegdcio obrigatéria dos Seguranga obrigatéria e
acidente durante aulas, treinos e colaboradores. essencial durante a pratica
deslocacdes profissionais. desportiva.
Desde 154,56€/ano SEGURO DE MULTIRRISCOS Desde 150€/ano
+ custo da apdlice. COMERCIAL + custo da apdlice.
O valor tem por base o saldrio minimo Espacoe equipa mentos protegidos.
nacional referéncia 2026 e a subscrigéo
conjunta do Seguro de Responsabilidade Civil. Desde 3 5€I a n,o_
+ custo da apdlice.
SEGURO DE
RESPONSABILIDADE CIVIL SEGURO DERESPONSABILIDADE

L : : CIVILEXPLORAGAO
Protec¢do juridica e financeira . y
contra danos causados a terceiros Danos causados a clientes ou terceiros.

no exercicio da sua profisséo. A partir de 150 €/ano

Apenas 53,50€/ano + custo da apdlice.
+ custo da apdlice.

CONHECA OUTRAS SOLU?GES PARA ASUAVIDA
PRIVADA DO PROTOCOLO PORTUGAL ACTIVO/SABSEG

AUTOMOVEL MULTIRRISCOS SAUDE VIDA CREDITO
HABITAGAO HABITAGAO
RESPONSABILIDADE ACIDENTES INTERMEDIACAO
CIVIL FAMILIAR PESSOAIS DE CREDITO

= Saiba mais em: Ou contacte:
Comece ja a poupar i
Peca a sua simulagéo! @ 808 201341 © portugalactivo@sabseg.pt
(dias Gteis das 9h00 as 13h00
e das 14h00 &s 18h00)

Procutos desenvolvides pela Caravela - Companhia de Seguros S.A., empreso de seguros inscrita na asf sok o n? N33, com autorizogao para o rame n@o vida, pela AIG Europe S.A. - Sucursal em Portugal , empresa
de seguros inscrito na asf sob o n.° 1200, com outorizagdo para o ramo ndo vida e pela Mapfre Seguros Gerais, 5.4, emprasa de seguros inscrita na asf sob o n.® 45, com autorizagto pard o ramo ndo vida para a
SABSEG — Corretor de Seguros, 5.A. — corretor colativo de seguros inscrito na osf sob o n® B0712274), com outorizogdo para os ramos vida 8 ndo vida, o sabseg ndo assume o cobertura de riscos. A empresa de seguros
deu gutorizagéio para celebrar contratos em seu nome, @ para receber prémios para fhe serem entregues. Esta informagdo ndio dispensa a consulta de informagao contratual e précontratual legalmente exigida.


https://sabseg.com/protocolos/portugal-activo/protocolo/

Ha uma conversa que se repete em quase
todas as organizacoes: "esta geracdo ndo quer
trabalhar”, "ndo aguentam pressao", "saem por
tudo e por nada". E confortavel, mas é falso. E
torna-se numa conversa enganadora por nao
olhar para o espelho. Esta geracido nio exige mais
ou melhor. Exige algo diferente para o qual fomos

habituados e provavelmente treinados a liderar.

Eéaiqueamaioriadasliderancasfalha.Ecomoem
quase todos os temas da lideranca e de pessoas,
e porque nao ha estilos de lideranca eficientes
em todos os contextos, ha naturalmente lideres
mais preparados para estes novos desafios
e exigéncias. Porque é disso que se trata: gerir
pessoas e equipas com um perfil diferente.
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LIDERAR EQUIPAS
23-35:

COMO ENTREGAR
MAIS E MELHOR

RuiLanca

Licenciado em Ciéncias do Desporto e Mestrado
em Gestao do Desporto, ambos pela Faculdade
de Motricidade Humana - UL.

Doutorando em Comportamento Organizacional
pelo ISCSP - UL.

A verdade sobre a performance da geracao dos 23-35 anos:

e O problema da performance estd no contexto e em
quem as lidera. Até porque é a Unica coisa que realmente
depende apenas do lider: ele mesmo.

e Esta geracdo, por norma, olha para o trabalho com um
significado e propodsito diferentes. Estas palavras tém
de estar na cabeca de um lider todos os dias.

e D4 mais importancia ao que faz, como o faz e quem
os lidera.

e Muda mais facilmente de trabalho, ndo porque desiste
mais rapido, mas porque a autonomia, a familiarizacdo
com a tarefa e o significado estao em primeiro lugar.

e Por fim, ndo quer assumir cargos de lideranca, porque,
por norma, 0s mesmos nao permitem autonomia.
E o cargo ndo casa com as prioridades.

Tém uma exigéncia elevada sobre aquilo que fazem e sobre
quem os lidera. Tém uma confianca e ambicdo diferente,
menos tolerancia a estruturas que ndo entregam valor, a
ambientes téxicos e liderancas nas quais ndo reconhecem
competéncia. Nao seguem hierarquia porque sim. Avaliam
constantemente o sentido daquilo que fazem.

E é exatamente aqui que a lideranca entra mais uma vez. O
método e perfil. A predisposicdo para se adaptar, a empatia,
o conjunto de acdes diarias em prol de retirar o melhor das
pessoas que gere.

O lider é o Sistema aqui. E a questao é: rendemos por causa
do sistema ou apesar do sistema?

A performance de uma equipa ndo depende da motivacdo do
dia, mas do sistema em que essa equipa opera. E esse sistema
é desenhado, mantido ou destruido pelo lider e pela cultura
que se vive no ambiente de trabalho.



Por norma, na maioria das organizacdes uma pessoa entrega
ao final do dia menos do que pode entregar. Nao é um crime,
mas uma organizacdo nao sobrevive a isto, especialmente
num mercado supercompetitivo.

Quando ha pessoas a render abaixo do potencial, temos
obrigatoriamente de descobrir porqué. Cinco razoes:

1. Muitos de ndés nao sabe o que tem impacto sobre a nossa
performance didria e porque a mesma sobe ou baixa. Nem
como encontrar esses indicadores.

2. O lider n3o ter os skills necessarios, sejam eles técnicos ou
comportamentais.

3. O contexto ndo permitir que sejam realizadas as acbes
necessarias para aumentar essa performance.

4. Aorganizacdo ndoterumaculturaorganizacional eficiente.

5. Os liderados nao serem as pessoas certas por um conjunto
de razbes (e o despedimento deve ser encarado como uma
solucio, desde que o liderado seja realmente o problema).

Isto também nos remete para outro tema que vale a pena
abordar futuramente: o recrutamento.

Na pratica, alacuna entre o que as pessoas poderiam entregar
e o que efetivamente entregam, tem de ser analisada naquilo
que o lider controla: a clareza, o contexto e a estrutura.

E existem dados que devem incomodar quem gere equipas,
seja com pessoas de 23 anos ou de 50:

o 41%do tempo de trabalho é gasto em tarefas que nao
criam valor. E um problema de desenho do sistema.

e Olider em média disponibiliza apenas 13% do seu tempo
adesenvolver pessoas.

e SO 27% dos lideres em média estdo comprometidos,
sendo que tém um impacto de 56% no compromisso das
suas equipas.

e 55% dos lideres sentem soliddo na tomada de decisdo,
65% reporta niveis elevados de stress e frustacao, 36%
nao se sentem preparados para liderar.

No lado das equipas que entregam de forma consistente,
ha seis dimensdes alinhadas:

e Lideranca

e Estruturae papéis

e Objetivos e estratégia

e Comunicacao

e Climaerelacoes

e Recursos e competéncias

Se hd ambiguidade nos papéis, o lider (e a cultura
organizacional) tem de a resolver. Se a estratégia ndo chega
ao terreno, tem de ser traduzida. Se a comunicacdo interna
é cadtica, tem de ser estruturada. Se o clima é toxico, alguém
o permitiu.

Nenhuma destas coisas se resolve com reunioes.

Trés exigéncias para quem lidera 23-35

Da contexto antes de dares instrucoes. Esta geracdo quer
perceber o porqué, o impacto e o caminho. Quando nao
percebe, ndo se dedica nem se compromete. Nao é capricho,
é o contexto.

Cria ritmo. Estas equipas precisam de exigéncia e de
progressdao. Nado funcionam em ambientes confortaveis
demais, nem em contextos cadticos. O lider eficaz define
prioridades claras, reduz complexidade, da feedback
frequente e instrutivo, e cria espaco para aprender. Pressao
sem proposito gera fuga.

Treino/formacao. No desporto de alto rendimento, mais de
90% do tempo é treino. No corporate é diferente, mas isso
nao justifica o pouco feedback instrutivo e o pouco tempo
semanal dedicado a motivacdo e acompanhamento.

Ceticismo e as trés coisas que um lider ndo pode fazer

Esta geracao parte de um ponto de ceticismo saudavel. Nao
atribui autoridade pelo cargo, quer valida-la todos os dias pelo
comportamento. Isto obriga a uma lideranca mais assente em
consisténcia. Confianca constréi-se com coeréncia e justica
nas decisoes. E perde-se em trés coisas que o lider ndo pode
fazer: mentir, ser incoerente e ndo ser exemplo.

Para alguns isto é desconfortavel. Tira o peso da hierarquia
e devolve-o ao comportamento. Mas é precisamente isso que
separa a performance consistente da esporadica. Num setor
onde aenergia, arelacdo humana e a consisténcia operacional
saotudo, o lider ndo é mais um fator de performance. E o fator.

A tua equipa entrega aquilo que tu fores capaz de construir
a volta dela (com a permissdo da cultura organizacional).
A equipa é, por norma, o reflexo daquilo que tu decides,
comunicas e toleras todos os dias.

A pergunta ndo é se a geracdo 23-35 estd a altura do
teu desafio. E se tu, com as tuas qualidades e com a tua
predisposicdo para trabalhares o que é necessario em ti,
estas aalturadela.
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TEM UMA EXIGENCIA ELEVADA
SOBRE AQUILO QUE FAZEM E SOBRE
QUEM OS LIDERA. (...)

NAOD SEGUEM HIERARQUIA
PORQUE SIM
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Paulo Azevedo é um exemplo de
resili€ncia e uma voz inspiradora
em Portugal.

Ator, autor e palestrante
motivacional, tem dedicado o seu
percurso a desafiar os limites do
potencial humano e a promover a
inclusao através da comunicacao.

Comuma trajetoria marcada pela

determinacao no desporto e nas

artes, € o mentor da filosofia "Nao
ha impossiveis", utilizando a sua
experiéncia para capacitar equipas e
lideres a superarem as suas proprias
barreiras e a transformarem
obstaculos em oportunidades.
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Portugal Activo - O que significa para ti ser uma pessoa ativa
nodiaadia?

Paulo Azevedo - Sou uma pessoa ativa por natureza. Quando
nao tenho nada para fazer, tento sempre encontrar algo para
ocupar o meu tempo, por isso estou constantemente em
movimento. Considero-me uma pessoa muito ativa, tanto
fisicamente como mentalmente, pois, para mim, ser ativo no
dia adia é quase como almocar ou jantar. O exercicio fisico faz
parte da minha vida e, se pudesse, praticava-o todos os dias.
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PA - Qual o impacto do exercicio fisico no teu bem-estar
fisico e mental?

Paulo Azevedo - E muito significativo. Diria que tem um
impacto de cerca de 50% para cada lado. Se nao treinar, ndo
me sinto bem nem fisicamente nem psicologicamente. Para
além de ser um complemento ao meu dia a dia, o exercicio
fisico faz-me sentir leve e bem psicologicamente, mais
motivado e com mais vontade de enfrentar os desafios
diarios. Fisicamente, sinto-me muito mais preparado para
tudo o que tenho de enfrentar, seja andar com as minhas
proteses que sdo pesadas, os espetaculos de teatro, que sdo
bastante fisicos, ou as minhas palestras.

PA - Em que momento sentes mais que a atividade fisica te
ajuda anivel pessoal?

Paulo Azevedo - Sinto que a atividade fisica me ajuda
sobretudo na minha independéncia e na minha locomocao
com as minhas proéteses. Estas pesam cerca de 22 quilos e
todo o esforco é feito sobretudo a nivel abdominal e lombar.
Por isso, é na minha mobilidade com as préteses que sinto
mais o impacto da atividade fisica, por me ajudar a estar
melhor preparado e mais funcional no dia adia.

PA - O que significa parati hoje a palavra superacao?

Paulo Azevedo - Superacdo é, numa soé palavra, o resumo
de toda a minha vida. Para mim, superacdo ndo é apenas
ultrapassar obstaculos ou tentar dar a volta aos desafios
da vida, mas sim uma forma de viver. Passo a minha vida a
superar-me de diferentes maneiras, seja num simples degrau,
a conduzir o meu carro ou a realizar as minhas tarefas do dia
adia.




PA - Como é que transformas as dificuldades em forcas no
teudiaadia?

Paulo Azevedo - Aprendi ao longo da minha vida a
recarregar-me muitas vezes nos “n3os” que as pessoas me
davam, quer a nivel profissional quer pessoal. Por isso uso
essas dificuldades como motivacdo e transformo-as em
forcas. Acabo por fazer das fraquezas forcas.

PA - O que te ajuda a manter adisciplina nos momentos mais
exigentes?

Paulo Azevedo - A forca de vontade, sem duvida.

PA - O que é que ainda hoje te desafia mais a nivel mental?

Paulo Azevedo - Quando me dizem “tu ndo consegues” ou
que “é impossivel”, isso acaba por me dar ainda mais forca
para me desafiar a nivel mental. Ou seja, ouvir que algo ndo
é possivel, para mim é um dos maiores impulsos para tentar
ultrapassar essa barreira.

PA - O que é que aprendeste sobre ti proprio através dos
desafios que enfrentaste?

Paulo Azevedo - Aprendi que somos capazes de coisas
extraordinarias e que o impossivel € muitas vezes uma
escolha. Somos ndés os donos das nossas decisdes, e somos
nés que definimos aquilo que conseguimos construir navida,
bem como os desafios que conseguimos enfrentar e vencer.

PA - Sentes que a tua histéria mudou a forma como vés os
limites?

Paulo Azevedo - Talvez, de alguma forma, sim. Passei a vida
a ouvir que ndo me conseguia sentar, quanto mais andar. No
entanto, acabei por ser a primeira pessoa com um grau de
amputacdo tao grande a conseguir andar com duas préteses.
Também fui a primeira pessoa, a nivel nacional com uma
condicao de quadriamputado, a participar numa novela. Por
isso, acredito que a minha histéria acabou por mudar um
pouco a forma como vejo os limites.

PA - Achas que Portugal esta realmente preparado parauma
sociedade mais inclusiva?

Paulo Azevedo - Estd mais preparado agora do que estava ha
uns anos. Ja se fez muito, mas ainda falta fazer muito mais,
sobretudo a nivel mental. As pessoas tém de deixar de olhar
para as minorias, sejam elas relacionadas com deficiéncia,
etnia, religido ou orientagdo sexual como diferentes e passar
a vé-las como iguais. S6 assim é que a mudanca acontece de
forma mais profunda e consistente.

PA - Sentes alguma evolucao na forma como o desporto e os
ginasios lidam com a inclusao?

Paulo Azevedo - Sim, claro. Os gindsios estdo muito mais
preparados parareceber pessoas com limitacdes paratreinar.
Os personal trainers tém também muito mais formacao
nesta area e estao mais capacitados para incluir pessoas com
necessidades especiais no treino, sem duivida.

PA - Para ti, o que define um espaco verdadeiramente
inclusivo?

Paulo Azevedo - Para além das barreiras arquiteténicas,
como rampas, elevadores, portas largas, casas de banho
e balnedrios adaptados, acredito que o que realmente
define um espaco inclusivo é a aceitacdo e a mentalidade
humana. Se as pessoas estiverem preparadas para receber
alguém com uma condicdo especial, entdo o espaco torna-se
automaticamente mais inclusivo.
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PA - O que dirias aos ginasios em Portugal sobre a
acessibilidade e a adaptacio?

Paulo Azevedo- Primeirodiriaque os ginasiosem Portugal tém
de ser espacos para todos, incluindo pessoas com limitacoes.
Para isso, é preciso haver vontade, acima de tudo de receber
estas pessoas. Depois, as barreiras arquitetonicas, rampas de
acesso ou adaptacoes, sdo aspetos que podem ser resolvidos
com obras e planeamento. Quando existe vontade de incluir,
torna-se tudo mais facil.

PA - Natua opinido, ainclusdo depende mais de estruturas ou
de mentalidade?

Paulo Azevedo - Depende muito mais da mentalidade, da
forma como se aceitam pessoas com condicdes especiais
paratreinar. As barreiras arquitetonicas acabam por ser mais
uma questao técnica e estrutural, que pode ser resolvida. O
mais importante é mesmo a atitude e a abertura das pessoas.

PA - Qual é aimportancia de treinar com um personal trainer
no teu caso?

Paulo Azevedo - E muito importante. Um personal tainer
como o Crash3, por exemplo, tem formacdo e consegue
corrigir a minha postura, evitar lesdes e adaptar os exercicios
as minhas condicdes. Todos os personal trainers com quem
treinei ao longo da minha vida tiveram de aprender sobre
0 meu corpo e perceber que exercicios consigo fazer. Por
isso, para mim, € muito mais seguro e eficaz treinar com um
personal trainer do que sozinho.

PA - O que te levou ao caminho das palestras motivacionais?

Paulo Azevedo - Quando foi escrito o meu primeiro livro
autobiografico sobre a minha vida, comecei a ir as escolas
falar sobre a minha experiéncia. Percebi entdo que a
mensagem que transmitia era muito importante. No entanto,
o momento decisivo foi quando estagiei no Real Madrid, com
o Mr. Mourinho. Tive a oportunidade de falar para a equipa
e, depois ele disse-me que o meu lugar era “dentro da cabeca
das pessoas” e que eu podia levar aquilo muito mais a sério.
Esse foi o momento de mudanca.
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PA - O que te da mais realizacao hoje?

Paulo Azevedo - A representacao e a paixao pelo que faco,
sem duvida. Sou ator, e isso é a minha grande paixdo. Mas as
palestras também me ddo uma enorme realizacdo, porque
perceber que posso fazer a diferenca na vida de alguém é
uma responsabilidade muito grande, e ao mesmo tempo,
muito gratificante.

PA - Olhando para o teu percurso, qual foi o momento mais
marcante até hoje?

Paulo Azevedo - Talvez a primeira novela a nivel nacional. Fui
a primeira pessoa com um grao de amputacao tao elevado
a participar numa novela, num meio em que muitas vezes o
aspeto exterior ainda prevalece e o talento pode ser deixado
para segundo plano. Conseguir fazer parte desse projeto,
com a minha condicdo, foi sem ddvida o momento mais
marcante do meu percurso.

PA - Sendo ator e figura publica, sentes que a tua presenca
ajuda a mudar mentalidades sobre a deficiéncia?

Paulo Azevedo - Sim, acima de tudo ajuda a que as pessoas
com condicao especial, como eu, tenham coragem de arriscar
e de lutar pelos seus sonhos, tanto a nivel profissional como
pessoal.

PA - Como é que é um dia normal na tua vida, fora das
palestras e dos eventos?

Paulo Azevedo - E muito marcado pela minha vida de pai.
Tenho dois filhos, por isso toda a logistica de os levar a
escola e ir busca-los faz parte da rotina. Quando nao estou
a trabalhar, tento treinar todos os dias, mas acima de tudo o
meu dia é organizado em torno da vida familiar e também dos
meus negocios, ja que tenho alguns.



PA - O que te ajuda a recarregar energias e a manter o
equilibrio?

Paulo Azevedo - Os momentos que passo com os meus
filhos. As férias com eles também sio muito importantes. As
vezes até volto mais cansado do que descansado, mas sem
duvidaque vé-losfelizes e asorrir € o que mais me recarrega.

PA - Ha algum habito diario que consideras essencial para ti?

Paulo Azevedo - Sim, em primeiro lugar, treinar. Depois
tenho um dia sempre muito organizado, com horarios
definidos. Mesmo quando nao estou a trabalhar, gosto de
manter essa organizacdo. No final do dia, conseguir cumprir
todas as tarefas é essencial para mim.

PA - Se tivesses de deixar uma mensagem, qual seria?

Paulo Azevedo - A mensagem que deixo é que ndo sei
se existe algum caminho para a felicidade ou nio, mas se
existir, o primeiro passo é gostarmos de nés proprios como
somos, aceitarmo-nos tal e qual como somos, com 0s Nossos
defeitos e as nossas virtudes. E depois perceber que o dificil
nao significa impossivel. Muitas vezes passamos a vida a
confundir estas palavras.
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AS BARREIRAS ARQUITETONICAS,
RAMPAS DE ACESSO OoU
ADAPTACOES, SAO ASPETOS QUE
PODEM SER RESOLVIDOS COM
OBRAS E PLANEAMENTO. QUANDO
EXISTE VONTADE DE INCLUIR,
TORNA-SE TUDO MAIS FACIL.
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POSTAS RAPIDAS

LIVRO Uma vida normal
MUSICA Mlisica Sertaneja
UMA CIDADE Lisboa

PERSONALIDADE _Jose Mourinho

HOBBIES Treinar

CONVERSA PUXA CONVERSA 29



' 0 CONSUMIOOR

. AUMENTADQ: (0OMU
& O DIGITAL, A PANDEMIA
*! £ AS NOVAS GERACOES
& | ESTAO A REDEFINIR O
DESPORTO E O FITNESS

-

Luis Rasquilha
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Vivemos um momento de rutura silenciosa, mas
profundamente transformadora. O comporta-
mento do consumidor esta a ser redesenhado
pela convergéncia de trés forcas estruturais:
a aceleracao tecnolégica, o impacto pos
pandemia e a emergéncia de novas geracgoes
com codigos de consumo radicalmente distintos.
Em conjunto, estas forcas ndo apenas alteram

habitos — redefinem expectativas.

No centro desta mudanca surge o consumidor
aumentado: mais informado, mais exigente,
mais autonomo, mas também mais consciente,
seletivo e orientado para valor e propdsito.
E poucos setores sentem esta transformacao
de forma tao intensa como o desporto e o fitness.

"

CEO do Ecossistema Inova.

Professor da Fundacdo Dom Cabral
e do Hospital Israelita Albert Einstein

Do espaco fisico ao ecossistema digital

Durante décadas, o modelo de fitness foi relativamente
estdvel: um espaco fisico, equipamentos, aulas e
acompanhamento técnico. Hoje, esse paradigma ¢é
insuficiente.

O digital deixou de ser um complemento e passou a ser
a infraestrutura invisivel que sustenta toda a experiéncia.
Aplicacdes moveis, plataformas de treino, inteligéncia
artificial, wearables e sistemas de andlise de dados estdo a
redefinir a relacdo entre o consumidor e o exercicio fisico.
O treino deixa de ser episddico e passa a ser continuo. Deixade
ser genérico e torna-se personalizado. Deixa de estar limitado
aum espaco fisico e passa a acontecer em qualquer lugar.

O consumidor ja ndo compra acesso a um ginasio. Compra
um ecossistema integrado de bem-estar, onde fisico
e digital coexistem de forma fluida.

A pandemia como ponto de viragem

Se a tecnologia abriu caminho, a pandemia acelerou a
transformacao. Empoucos meses, milhdes de pessoastiveram
de reinventar rotinas, espacos e prioridades. O trabalho
tornou-se hibrido, o tempo ganhou novas configuracdes e a
saude — fisica e mental — assumiu um papel central.

No fitness, esta mudanca foi particularmente evidente:

e Otreino em casageneralizou-se
e As plataformas digitais escalaram rapidamente
¢ Aflexibilidade tornou-se uma exigéncia



Mais do que uma resposta circunstancial, este novo
comportamento consolidou-se. O consumidor quer agora
controlar quando, onde e como treina. Neste novo contexto, a
concorréncia deixou de ser linear. Um ginasio ja ndo compete
apenas com outro gindsio — compete com aplicacdes,
conteudos digitais, medias sociais, influenciadores e soluces
personalizadas acessiveis a partir de qualquer dispositivo.

Geracoes que mudam as regras

A transformacdo ganha ainda mais profundidade quando
analisada a luz das novas geracoes. A Gen Z — e, em breve,
a Gen Alpha — sdo nativas digitais. Para estas geracdes,
ndo existe distincdo entre online e offline. Existe apenas
experiéncia.

Mas a mudanca vai além da tecnologia. Estas geracoes
valorizam experiéncias em detrimento da posse, procuram
autenticidade e propdsito nas marcas, exigem personalizacido
e integram o bem-estar como parte da sua identidade. No
desporto e fitness, isto traduz-se numa expectativa clara:
ndo basta oferecer treino. E necessario oferecer significado,
evolucio pessoal e pertenca.

O fitness deixa de ser uma atividade e passa a ser um lifestyle
integrado.

O fitness como plataforma de vida

O setor estd a evoluir paraum novo posicionamento. O fitness
deixadeserumaindustriaisoladaeaproxima-se deummodelo
de plataforma, onde diferentes dimensdes se interligam:
sauide preventiva, performance fisica, nutricdo, recuperacao,
bem-estar mental e comunidade. Esta convergéncia redefine
o papel dos operadores. De prestadores de servicos, passam
aorquestradores de experiéncias integradas de bem-estar.
O valor deixa de estar apenas no acesso a equipamentos
ou aulas, e passa a estar na capacidade de acompanhar o
consumidor ao longo da sua jornada, de forma continua e
personalizada.

Novas regras, novos desafios

Perante este novo contexto,
estratégicas claras.

emergem implicacdes

A primeira é a necessidade de hibridizacado. O futuro nao é
fisico nem digital — é hibrido, fluido e omnipresente.

A segunda é a centralidade dos dados. Conhecer o utilizador,
antecipar necessidades e personalizar experiéncias torna-se
o principal fator de diferenciacao.

A terceira é o papel da comunidade. A relacio deixa de ser
transacional e passa a ser relacional, continua e emocional.

A quarta é aexpansao da proposta de valor. O treino, por si so,
janao é suficiente. O consumidor procura solugdes integradas
que impactem a sua vida como um todo.

Do consumidor ao protagonista

Talvez a mudanca mais relevante seja esta: o consumidor
deixoudeserumutilizador passivo parasetornar protagonista
dasua proépriajornada.

Escolhe, adapta, combina e experimenta. Move-se entre
plataformas, formatos e experiéncias com uma fluidez que
desafia modelos tradicionais. Para as organizacoes, o desafio
ndo é apenas acompanhar esta mudanca. E antecipa-la,
interpreta-la e traduzi-la em propostas de valor relevantes.

Uma transformacao ainda em curso

Apesar da velocidade das mudancas, estamos ainda no inicio
desta transformacao. A proxima fase serd marcada por uma
maior integracao entre tecnologia, dados e biologiahumana. A
personalizacao tornar-se-a mais profunda, a prevencao mais
eficaz e a experiéncia mais imersiva. Mas, paradoxalmente,
quanto mais tecnolégico o setor se torna, mais humana se
torna a expectativa.

No final, o que o consumidor procura ndo é apenas
performance. E equilibrio.

Nao é apenas treino. E bem-estar.
Na3o é apenas acesso. E pertenca.

O futuro do desporto em geral e do fitness em particular
sera definido por quem conseguir equilibrar tecnologia com
humanidade — dados com empatia, escala com personalizacdo.

Porque o consumidor mudou. E ndo vai voltar atras.




EQUIPAMENTO

BWH

10 Touch & Drink System

Diz adeus a hidratacao aborrecida. Com a IQ Touch and Drink, ofereces
aos teus atletas uma experiéncia premium e tecnoldgica. Esta estacao
intuitiva permite personalizar cada bebida, aliando frescura e salide num
design futurista. E o investimento estratégico para diferenciar o teu clube e
fidelizar quem procura a exceléncia.

TRX Bandit

Leva o teu treino para o préximo nivel com o TRX Bandit. Este par
de pegas universais acaba com a pressao desconfortavel das bandas
de borracha na palma das maos. Melhora a tua forca, estabilidade

e técnica com um acessorio leve que cabe na tua mochila.

Otimiza cada repeticao agora!

Contacto: geral@bwh.pt

Smart Strength Series 3

Como parte do ecossistema EGYM, a nova linha Smart Strength conecta o treino a
resultados mensuraveis que reforcam a retencao, a diferenciacio e o retorno sobre
oinvestimento. Baseada em |IA e numa evolucdo continua orientada pelo software,
reduz o atrito operacional e garante uma relevancia duradoura.
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http://engage.egym.com/CJ22hHJ
https://www.bwhfitness.pt/
https://www.bwhfitness.pt/
https://www.bwhfitness.pt/
https://uk.egym.com/en-gb
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Worldwide Fitness Company

Panatta Total Back

A maquina mais viral de 2026, Total Back (patente pendente)

combina quatro movimentos em um. Planos de trabalho ajustaveis
a45° 90° 135° e 180° permitem treinar toda a regiao dorsal. Pegas
independentes e trajetdrias convergentes garantem movimento natural
e desenvolvimento completo e progressivo. A Primeira e a Original no
mercado fitness.

ADJUSTABLE ROW

Inspirada na remada com barra, mas mais segura e precisa. A posicao
a45° reduz o stress lombar enquanto maximiza a ativacao das costas.
Angulos de convergéncia ajustaveis (30° 15° 0° - patente pendente)
e bracos independentes garantem carga direcionada e trabalho
unilateral. Desenvolvida para um treino eficaz da parte superior e
central das costas. A Primeira e a Original no mercado fitness.

Contacto: info@panattasport.com

o
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Pendulum Squat Machine

A Pendulum Squat Machine oferece um treino de pernas seguro e eficaz, com
movimento guiado que imita o agachamento natural. Possui plataforma ajustéavel,
suporte ergondmico e sistema de seguranca. Ideal para todos os niveis, permite
maior amplitude de movimento, promovendo melhor ativacdo muscular e ganhos
consistentes de forca e desempenho.

Eleve o seu treino de pernas a outro nivel — com mais controlo, mais profundidade
e melhores resultados.

Contacto: comercial@ffitness.pt
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https://www.youtube.com/watch?v=QENgFCGDOYE
https://www.panattasport.com/en/
https://www.panattasport.com/en/fit-evo/total-back/
https://www.panattasport.com/en/freeweight-one/adjustable-row-45/
https://www.ffittech.com/

VA & ATIVIDADE FISICA
E DESPORTO:
MUDAR A LE|

Alexandre Mestre
Advogado
Professor Auxiliar na Universidade Autdbnoma de Lisboa

Professor Adjunto Convidado na Escola Superior
de Desporto de Rio Maior

1. Portugal é uma Republica “baseada na dignidade da
pessoa humana” (artigo 1°), ndo se vislumbrando uma vida
plenamente digna sem o acesso e o desenvolvimento da
pratica da atividade fisica e do desporto.

A atividade fisica e o desporto sao, por outro lado, uma viade
formacao integral dos cidadaos, de verem reconhecidos os
seus “direitos a identidade pessoal, ao desenvolvimento da
personalidade” e “a cidadania” (artigo 265 n? 1).

Se ha fator de promocéo do “bem-estar” e da “qualidade de
vida” de um povo, esse fator é a pratica desportiva. Nesse
contexto, a promocdo do bem-estar e da qualidade de vida
constitui uma das “Tarefas fundamentais do Estado” (artigo
9° alinea d)) e uma “Incumbéncia do Estado no ambito
econdmico e social” (artigo 812, alinea d)). A “qualidade de
vida do povo portugués” deve, alias, ser um dos objetivos dos
“Planos de desenvolvimento econdémico e social” (artigo 902).

Em outros trés preceitos da nossa Lei Fundamental, inseridos
no Titulo Il - “Direitos e deveres econdmicos, sociais e
culturais”, surgem relevantes referéncias expressas ao




desporto (interpretando-se, de modo atualista, a expressio
“cultura fisica” como se referindo a atividade fisica, ou
incluindo atividade fisica num conceito mais amplo de
desporto): (i) “Todostémdireitoaculturafisicaeaodesporto”
(artigo 792 n? 1); “Incumbe ao Estado, em colaboracido com
as escolas e as associacoes e coletividades desportivas,
promover, estimular, orientar e apoiar a pratica e a difusao
da cultura fisica e do desporto, bem como prevenir a
violéncia no desporto” (artigo 79° n? 2); (iii) a “promocao
da cultura fisica e desportiva” consta como instrumento do
direito a protecdo da saude (artigo 64°); e (iv) prevé-se a
“protecao especial” dos “jovens” para a “efetivacdo dos seus
direitos econdmicos, sociais e culturais”, nomeadamente
“[n]a educacéo fisica e no desporto” (artigo 702, n? 1, alinea
d)).

Por outro lado, a CRP prevé o direito ao “repouso e aos
lazeres” paratodos os trabalhadores (artigo 59° n? 1, alinead)).

Por seu turno, o crescente e crucial papel do que a lei
chama de “empresas prestadoras de servicos desportivos”
- designadamente os ginasios, academias e clubes de salide
- funda-se desde logo na constitucionalizacdo da “iniciativa
econdmica privada” (artigo 61°,n° 1).

Aqui chegados, cabe perguntar: por que razdo ainda
se aplica em Portugal uma taxa de 23% de IVA para a
construcao de infraestruturas desportivas e para o acesso
a infraestruturas desportivas, designadamente ginasios,
academias e clubes de saude (health clubs)? Proponho as
devidas alteracoes legislativas para um pleno respeito
com a Constituicao da Republica Portuguesa, passando a
aplicar-se a taxa reduzida de 6%.

2. Em complemento com os referidos preceitos
constitucionais, e em reforco do fundamento para o que
pretendo concluir e propor a seguir, importa ndo esquecer
que a referida LBAFD estabelece uma conexao forte entre
atividade fisica, desporto e melhoria da condicdo fisica (em
especial nos artigos 2°n°2e 62 n? 1),em linha com a Carta
Europeia do Desporto, assinada pelo Estado Portugués
(artigos 62 n° 1e 9°). No se esqueca ainda que os Técnicos
de Exercicio Fisico (TEF) e os Diretores Técnicos (DT) de
ginasios, academias, e clubes de saude (health clubs), sdo

profissdes regulamentadas por forca de serem profissionais
do exercicio fisico e satde (artigo 35° n° 2 da LBAFD), e,
entre outros deveres genéricos tém o da “defesa da satide dos
praticantes” (artigo 8° da Lei n° 39/2012, de 28 de Agosto).
Mais se lembra que quando, em 1996, na Madeira, se legislou
pela primeira vez em Portugal na drea do fitness (Decreto
Legislativo Regional 12/96 M, de 16 de Julho), se invocou,
entre outros fundamentos, a necessidade de orientacdo
técnica para se garantir a salde e seguranca dos utentes.

Ora atento o que vimos de dizer, em complemento ao ja
exposto em 1, entendemos que os TEF devem deixar de ser
enquadrados no regime em que liquidam IVA a taxa normal
de 23% sobre os servicos que prestam, para passarem a ser
considerados como uma “profissdo paramédica”, na mesma
linhacom que, ainversa, ha décadas, se incluiu expressamente
0 “pessoal médico e paramédico” na categoria legal de “agentes
desportivos” (artigo 4° da Lei de Bases do Sistema Desportivo
e, ainda antes, artigo 1°, alinea b) do Decreto-Lei n® 98/85,
de 4 de Abril). Isentar os TEF de IVA, enquanto “profissdes
paramédicas”, permitira, ademais, em particular no caso
dos Personal Trainers, diminuir o preco a repercutir nos
utentes - aumentando o nimero destes, logo o nimero de
cidadaos a praticar atividade fisica e desportiva, com reflexo
na diminuicdo nos custos de salde a suportar pelo Estado
- sendo que a n3o oneracdo dos prestadores de servicos de
salde é precisamente o objetivo subjacente a concessao de
isencdes ao abrigo do artigo 9° do CIVA.

Para alcancar tal desiderato sdo possiveis um de dois
caminhos legais alternativos: (i) o Governo aditar os TEF 3
lista das “profissbes paramédicas” constante da lista anexa
ao Decreto-Lei n° 261/93, de 24 de Julho, ou a lista das
“profissées de diagnéstico e terapéutica” prevista no Decreto-
Lei n° 320/99, de 11 de Agosto; (ii) a Assembleia da
Republica, a imagem e semelhanca do que fez em sede de
Terapias Nao Convencionais (com a Lei n° 1/2017, de 16 de
Janeiro), aprove uma lei - que em légica, aditaria um artigo
a vigente ‘Lei dos Ginasios’ - na qual equipare, para efeitos
fiscais, os TEF a “profissdes paramédicas”.
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EQUIPAMENTO

EQU]
PILATES

Reformer Equipilates X

O Pilates evolui, e os estudios acompanham essa transformacao. Pensando
nisso, a Equipilates apresenta o Reformer Equipilates X. Ideal para

aulas em grupo, unindo tecnologia, conforto e eficiéncia. Uma solucao

que otimiza o espaco, valoriza a experiéncia do aluno e impulsiona o
crescimento do seu estudio.

Step Chair Equipilates

As aulas em grupo tém vindo a transformar o Pilates, trazendo mais
dinamismo e interacdo aos estudios. Nesse cenario, a Step Chair

da Equipilates destaca-se como uma solucao versatil e compacta,
ideal para treinos eficientes, com ergonomia, estabilidade e alto
desempenho para diferentes niveis de pratica.

Contacto: vendasportugal@equipilates.com.br

dinamic

ALL FOR FITHESS

MATIRIX
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Magnum High Row | MATRIX | MG-PL37

A Magnum High Row destaca-se pelas pegas rotativas, que permitem ajustar
a posicado das maos durante o exercicio, pelo movimento vertical que foca o
trabalho nos musculos das costas e pelo design compacto, com suportes de
discos proximos da zona de treino para ajustes rapidos.

Contacto: comercial@dinamic.pt


https://www.instagram.com/reel/DW6rp_gDeki
https://dinamic.pt/
https://equipilateseurope.eu/produtos/reformer-equipilates-x
https://equipilateseurope.eu/produtos/step-chair
https://www.equipilates.pt/

EQUIPAMENTO

Q GEOMETRIK 0O ginasio que imaginas, pronto a Funcionar

Abre ou renova sem coordenar varios fornecedores. Tratamos de pavimento,
maquinas e acessorios num Unico projeto. Evita atrasos, decisdes erradas e
tempo perdido. Ajudamos-te a criar um ginasio eficiente, durdvel e pronto a
receber clientes.

Contacto: info@geometriktarget.com

SEMPERFIT contrology by SEMPERFIT

NEVER BE DEFEATED

Da precisdo das maquinas ao detalhe dos acessorios. A gama Contrology by
SEMPERFIT inclui reformers, colchdes, elasticos e pesos, desenvolvidos para
performance, conforto e durabilidade. Solucées pensadas para estudios, hotéis e
treino profissional de alto nivel.

Contacto: info@semperfit.pt

FIT4LIFE 7 PELVIX - Tecnologia que Fortalece

A PelviX fortalece o pavimento pélvico através de estimulagdo magnética focalizada, ativando
profundamente a musculatura sem esforco. Melhora estabilidade do core, funcio sexual,
incontinéncia, dor lombar e recuperacao pds parto.

Uma solugao rapida, eficaz e nao invasiva para ginasios que integram saude, performance
ebem estar.

Contacto: info@fit4life.es
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https://geometriktarget.com/ginasio-completo/
https://geometriktarget.com/
https://semperfit.pt/
http://www.fit4life.es
http://www.fit4life.es
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Os ginasios continuam a gastar dinheiro em
marketing para captar socios novos, e em
paralelo perdem em siléncio os sécios que ja
pagaram para entrar. A maior parte dos clubes
SO age quando recebe o pedido de cancelamento.
Nesse momento, ja é tarde. A decisio foi tomada
semanas, as vezes meses, antes.

A verdade € que a retencao ndo é um problema
de marketing. E um problema de gestio da
experiéncia ao longo de todo o ciclo de vida do
socio. E comeca no primeiro contacto, na venda.

A RETENCAO
COMECA NO DIA 1

Consultor Sénior

-~ = Ivo Silva
4

.~ e Formador na IndUstria Fitness

O ciclo de vida do sécio tem cinco fases. Quase ninguém
as mapeia.

Independentemente do modelo (low cost, boutique ou
premium), o socio atravessa fases previsiveis. Entrada nos
primeiros O a 4 dias. Adaptacdo dos 5 aos 60. Consolidacdo
dos 2 aos 6 meses. Depois a Rotina e a Saturacdo. Em cadafase
ha riscos diferentes e respostas diferentes. Quando uma fase
nao tem responsavel definido, o sécio atravessa-a sozinho. E
quem atravessa sozinho, costuma sair sozinho.

A primeira pergunta que faco quando entro num clube é
simples. Quem acompanha o sécio nos primeiros 30 dias?
Quem deteta as primeiras quebras de frequéncia? Quem
agenda a primeirareavaliacdo? Se a resposta for "depende" ou
"ninguém em concreto", o problema n3o é o sécio. E a auséncia
de processo.

O abandono é previsivel. Falta leitura operacional.

A maioria dos clubes ja tem CRM, dashboards e relatérios.
Ferramentas nao faltam. O que falta é alguém que transforme
esses dados em decisdo, todos os dias, noterreno. Umaquebra
consistente de frequéncia, desmarcacdes sucessivas de PT ou
de aulas, auséncia de mais de sete dias num sécio novo sdo
todos sinais. Aparecem antes do cancelamento, sempre.

O personal trainer sente quando um sdcio perde motivacao.
A rececao percebe quando alguém deixa de cumprimentar.
Esta informacdo raramente entra num processo formal.
Perde-se entre turnos, fica numa conversa de café,
e o cancelamento aparece como surpresa. Nao é surpresa.
falta de leitura.



Descontos adiam o cancelamento. Programas é que
fidelizam.

Quando o clube percebe que esta a perder sdcios, a tentacdo
€ responder com descontos, brindes ou campanhas pontuais.
Nada disto resolve o problema, porque nada disto est4 ligado
ao progresso real do sécio.

O que fideliza é o sdcio sentir que esta a evoluir (com ou sem
medalhas), que alguém nota a sua presenca e a sua auséncia,
e que o treino tem significado para a vida dele. Isto exige um
programa continuo,comobjetivoindividual claro, checkpoints
regulares e feedback técnico visivel. Uma acio é esquecida
em dias. Um programa instala-se na rotina.

A reavaliacdo faz parte deste programa, e é também aqui que
muitos clubes falham. Reavaliar ndo é medir peso, gordura
e perimetros. E uma conversa de dez minutos com trés
perguntas. O que mudou desde a ultima vez? O que esta a
dificultar o progresso? Qual é o proximo objetivo? Aos 30
dias, aos 60, e depois trimestral. Sem improviso, sem "quando
houver tempo".

Quando a prevencao falha, a recuperacao tem de ser uma
operacao.

Mesmo com tudo isto bem feito, alguns sdcios vao pedir
para sair. E aqui a maioria dos clubes comete o ultimo erro:
responder com um email automatico, ou com a primeira
pessoa que tiver um minuto livre. Recuperacdo nio é
improviso.

Recuperar € uma chamada com quatro etapas. Escutar sem
interromper. Validar o que o sdcio sentiu, sem julgamento.
Apresentar uma proposta concreta e adequada aquele
caso (uma pausa programada, um técnico de referéncia
diferente, um plano de 30 dias acompanhado). Fechar comum
compromisso, com data, plano e responsavel. Quem entrega
esta conversa importa mais do que aquilo que se diz.

As pessoas entram por emocao. Ficam por identidade.

Amotivacdoinicial é quase sempre externaeinstavel: estética,
salde,urgéncia. Curta. Nao chega parareter ninguém. O sécio
fica quando sente pertenca, reconhecimento e progresso
percebido. Sai quando deixa de sentir que aquele clube faz
parte davidadele.

Raramente um sdcio sai por causa do preco. Sai porque deixou
de sentir significado. Este é o ponto cego de muitos clubes.
Estdo preparados para gerir horarios, planos e sistemas, mas
ndo tém estratégia para gerir a experiéncia emocional do
socio. E a frustracdo emocional ndo aparece em reclamacoes.
Aparece em desisténcia silenciosa.

Pergunta-te o seguinte. No teu clube, quem é responsavel
por cada fase do ciclo de vida do socio? Quem deteta os sinais
de risco e em quanto tempo alguém age? Se ndo consegues
nomear pessoas, Processos e prazos, a retencdo que tens é
apenas a sorte de os teus sécios ainda nao terem decidido sair.

Reter é liderar a jornada inteira, todos os dias, com processo.
Tudo oresto é reagir.
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UMA QUEBRA CONSISTENTE
DE FREQUENCIA, DESMARCACOES
SUCESSIVAS DE PT OU DE AULAS,
AUSENCIA DE MAIS DE SETE DIAS

NUM SOCIO NOVO SAD
TODOS SINAIS.
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DA GERACAO DE
LEADS A CONVERSAQ:
O NOVO DESAFIO
ESTRATEGICO DOS
NEGOCIOS DE FITNESS

Marisa Carvalho
Diretora Comercial de Consultoria e Formacao
na Fitness Experts

Num contexto em que as estratégias digitais permitem gerar
um elevado volume de contactos, a verdadeira diferenciacao
acontece na forma como essas leads sdo acompanhadas
ao longo do processo comercial. A eficiéncia da conversao
tornou-se um dos principais fatores de crescimento
sustentavel no setor do fitness.

A transformacdo digital trouxe profundas mudancas a
industria do fitness. Hoje, ginasios, estudios e health clubs
dispéem de ferramentas cada vez mais eficazes para captar
atencdo, gerar notoriedade e atrair potenciais clientes.
Redes sociais, campanhas digitais, automacdo de marketing
e estratégias de performance permitem alcancar publicos
mais vastos e gerar um volume significativo de leads de forma
relativamente rapida. Contudo, esta evolucdo trouxe também
um novo desafio: se ha alguns anos a principal preocupacao
dos operadores passava por aumentar o numero de
contactos, atualmente a grande questao esta na capacidade
de transformar esse interesse inicial em adesdes concretas
e sustentaveis.

Mas sera que gerar mais contactos significa, de facto,

. . is?
ndustria do fitness continua a atravessar uma crescermais

e de forte crescimento, impulsionada por uma A resposta é cada vez mais, NAO. Muitos negdcios
ior consciencializacdo em torno da sade, conseguem captar dezenas ou centenas de contactos por
bem-estar e da longevidade. No entanto, a més, mas continuam a enfrentar dificuldades na conversio
ida que o mercado se torna mais competitivo efetiva desses potenciais clientes em sdcios ativos.
sticado, os desafios dos operadores deixam E é precisamente neste ponto que comeca a surgir a diferenca
e estar apenas na atracao de potenciais clientes entre negdcios que crescem de forma consistente e aqueles
ssam, cada vez mais, pela capacidade de os que permanecem estagnados. A conversio deixou de ser
erter em novos socios. apenas uma etapa operacional do processo comercial para
assumir umadimensao claramente estratégica. Num mercado
competitivo, pequenas diferencas na forma como a lead é
tratada podem traduzir-se em impactos significativos nos
resultados finais do negdcio.



A experiéncia do potencial cliente desde o primeiro
contacto tornou-se decisival A rapidez da resposta,
a qualidade da comunicacdo, a capacidade de criar
empatia e o acompanhamento realizado ao longo de todo
o processo influenciam diretamente a percecdo de valor
e a decisdo de adesdo. Em muitos casos, ndo é a proposta
comercial que falha, mas sim a forma como essa proposta
é apresentada e acompanhada. Uma lead que demora
demasiado tempo a receber resposta perde interesse
rapidamente. Um acompanhamento inconsistente transmite
falta de organizacdo e reduz confianca. Uma comunicacao
excessivamente automatizada pode dificultar a criacdo de
proximidade e ligacdo emocional com o potencial cliente.

Pelo contrario, processos comerciais estruturados,
personalizados e consistentes tendem a gerar niveis
superiores de conversio e fidelizacdo. Neste contexto,
as equipas comerciais assumem um papel cada vez mais
relevante dentro da operacdo. A capacidade de comunicar
de forma eficaz, interpretar necessidades, identificar
motivacdes e conduzir o potencial cliente ao longo da jornada
de decisdo passou a ser uma competéncia essencial no setor
do fitness.

Durante muitos anos, a drea comercial foi frequentemente
vista como um complemento operacional. Hoje em dia, essa
visdo tornou-se insuficiente. A performance comercial esta
diretamente ligada a sustentabilidade e a capacidade de
crescimento do negdcio. Mas estarido os negécios de fitness
verdadeiramente preparados para responder as exigéncias
comerciais do mercado atual? E precisamente por isso que a
formacao especializada em conversao de leads e angariacao
de novos sécios ganhou tanta relevancia. Quando aplicada
de forma pratica e estruturada, permite criar processos
mais consistentes, aumento das taxas de conversao
e melhoria significativa da eficiéncia comercial das equipas.
Mais do que ensinar técnicas de venda, este tipo de formacao
contribuiparadesenvolverumaculturadeacompanhamento,
rigor e exceléncia na relacdo com o cliente.
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SE HA ALGUNS ANOS A PRINCIPAL
PREOCUPACAO DOS OPERADORES
PASSAVA POR AUMENTAR
0 NUMERO DE CONTACTOS,
ATUALMENTE A GRANDE QUESTAD
ESTA NA CAPACIDADE DE
TRANSFORMAR ESSE INTERESSE
INICIAL EM ADESOES CONCRETAS
E SUSTENTAVEIS.
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Porque converter nao significa pressionar para vender.
Significa compreender necessidades, criar confilanca e
acompanhar o potencial cliente até que este encontre
seguranca suficiente para tomar uma decisao.

Os negdcios que conseguem implementar esta abordagem
tendem nao sé a converter mais, mas também a construir
relagdes mais duradouras e sustentdveis com os seus sdcios.
E num setor onde a retencdo continua a ser um fator critico,
esta ligacdo torna-se ainda mais relevante. Ao mesmo tempo,
importa reconhecer que o consumidor atual também mudou.

O cliente de fitness esta mais informado, mais exigente e mais
consciente das suas opcoes. Antes de tomar uma decisdo,
compara propostas, avalia experiéncias e procura identificar
espacos que lhe transmitam confianca, profissionalismo e
proximidade. Nesse sentido, o processo comercial deixou
de ser apenas uma ferramenta de venda para passar a
fazer parte integrante da experiéncia do cliente. Cada
interacao contribui para a construcao da percepcao da marca
e influencia diretamente a deciso final.

Num setor em constante evolucio, onde a competitividade
aumenta e as margens de diferenciacdo se tornam mais
reduzidas, a eficiéncia comercial assume um papel central.
Os negécios que investem na otimizacdo dos seus processos
de conversao estardo naturalmente mais preparados para
crescer de forma sustentada e consolidada.

Porque, num mercado cada vez mais competitivo como o do
fitness, sdo os detalhes invisiveis do processo que acabam
por construir os resultados mais sélidos. Gerar leads ja nao é
suficiente! O verdadeiro desafio estd em saber transforma-las
em crescimento real.
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Formacao Continua Certificada

7 (TPTEF e TPDT)

ENTIDADE FORMADORA

CEE___’;‘_D TREINO HIBRIDO 2026-06-07 COIMBRA

CEF"D PILATES PEQUENOS MATERIAIS 2026-06-20 BRAGA
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your evolution
CEF’[D TREINO NA TERCEIRA IDADE 2026-07-04 PORTO
a,&ﬂ, REFORMER - PILATES EQUIPMENT ESSENTIALS 2026-09-05 ESTORIL
PilATES
PILATES MATWORK 9,2 2026-09-19 ESTORIL
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https://www.bwizer.com/pt/formacoes/curso_online_treino_funcional_-_propriocepcao_controlo_neuromuscular_e_exercicio-10814_001.html
https://www.bwizer.com/pt/formacoes/pilates_com_equipamentos_certificacao_avancada_appi_equipment_instructor_jul_2026_-_lisboa-10825_017.html
https://www.bwizer.com/pt/formacoes/pilates_pre_e_pos-parto_certificacao_appi_set_2026_-_porto-10277_020.html
https://almpilates.com/calendario/
https://almpilates.com/calendario/
https://almpilates.com/alm-pilates/
https://centro.cefad.pt/event/pilates-pequenos-materiais/
https://centro.cefad.pt/event/fisiologia-do-esforco-lisboa/
https://centro.cefad.pt/event/treino-hibrido-coimbra/
https://centro.cefad.pt/event/treino-na-terceira-idade-porto/
https://centro.cefad.pt/event/treino-hibrido-lisboa/
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RIMINIWE

THE WELLNESS EXPER

A INOVACAQO TECNOLOGICA TRACA NOVOS
LIMITES DO BEM-ESTAR E DO DESEMPENHO

A Area de Inovacio serd alargada para acolher 30 start-ups,
reforcando o seu papel como polo estratégico de inovacao tecnoldgica.

De 28 a 31 de maio, no Rimini Expo Centre, destaque para solucoes em inteligéncia artificial,
wearables e nutricao funcional.

Em foco: estratégias de negdcio, longevidade, Reverse Pitching e projetos educativos.

Rimini, 7 de abril de 2026 - A RiminiWellness, evento internacional de referéncia
daindustria do bem-estar, organizado pela IEG - Italian Exhibition Group,
reforca em 2026 a integracao entre tecnologia e satde.

A Area de Inovacdo afirma-se como um observatério privilegiado
das tendéncias mais avancadas, da medicina preventiva ao turismo desportivo.

SISTEMAS AVANCADOS E BIOTECNOLOGIAS

Entre as principais inovacoes, destacam-se solucdes que combinam automacao e bioengenharia: a SmartBrush para higiene
avancada, fatos de eletroestimulacao sem fios para treino intensivo, e tecnologias inteligentes para gestao de clubes.
No bem-estar profundo, surgem equipamentos baseados em frequéncias harmonicas e sistemas de inteligéncia artificial
capazes de monitorizar niveis de stress. A seguranca dos atletas serd também reforcada com novos materiais de protecao
que reduzem o risco de lesoes.

NUTRICAO FUNCIONAL E MODELOS DIGITAIS

A nutricao funcional assume um papel central, com solucdes orientadas para a longevidade, saiide feminina
e prevencao da sarcopenia. Na recuperacao fisica, destacam-se tecnologias de desintoxicacao e regeneracgao.

ESTRATEGIAS DE NEGOCIO E NETWORKING

O programa inclui workshops e encontros dedicados a inovagao, internacionalizacao e financiamento de start-ups,
reunindo especialistas, investidores e incubadoras. Um dos momentos-chave sera o Reverse Pitching,
onde investidores e aceleradores apresentam as start-ups os seus critérios e dreas de interesse.

LONGEVIDADE E INVESTIGACAO

Com um valor global estimado em 500 mil milhdes de euros, a longevidade serd um dos temas centrais.
Especialistas irdo analisar tendéncias cientificas e de mercado, bem como oportunidades de investimento
e crescimento no setor. O programa cientifico culminara com o Prémio llenia Scarantino, que destacara
investigacdo académica na drea do desempenho desportivo.

Mais informacoes em www.riminiwellness.com


http://www.riminiwellness.com
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- O estudo das Tendéncias do Fitness é uma
~ iniciativa desenvolvida pelo American College of

" Sports Medicine (ACSM), adotada nos ultimos

‘anos a nivel mundial, dando assim resposta a
necessidade de exploracao das particularidades e
especificidades dos mercados do fitness de cada
pais. Em Portugal, este estudo realiza-se pelo
6° ano consecutivo.

Os resultados apresentados tém por base
__a perspetiva dos profissionais de fitness (PF),
~ dos profissionais da saude relacionados com
- o exercicio fisico (PSE) e dos estudantes do

‘ensino profissional e superior da area do fitness/
~desporto.

este artigo sao apresentadas as principais

endéncias do fitness em Portugal para 2026,

" a caracterizacdo e comparacio das tendéncias

‘entre grupos (titulo profissional, exerce ou nio

funcées como profissional de fitness e sexo), e por

~ fim, a confrontacao com os resultados mundiais,
de Espanha, e nacionais relativos a 2025.
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O mercado do Fitness em Portugal possui o maior nimero
de sempre de gindsios, praticantes, receitas e taxa de
penetracdo®. O caracter continuo e dindmico do crescimento
deste sector, bem como as suas particularidades, reforcam
o papel da producio de conhecimento como uma mais-valia
para todos os intervenientes e justificam a pertinéncia do
presente estudo.

Foi aplicado um questiondrio com 55 tendéncias,
disponibilizado online na plataforma SurveyMonkey entre
18 de abril e 1 de junho de 2025. Participaram neste estudo
630 PF (TEF, DT, professores/formadores e gestores/
coordenadores), PSE e estudantes do ensino profissional e
superior da area do fitness/desporto em Portugal.

O Infografico 1 apresenta as principais tendéncias do Fitness
em Portugal para 2026. O Top 2 mantém as duas tendéncias
dos ultimos cinco anos?®, embora com nova inversdo de
posicoes. A tendéncia “Empregar profissionais de fitness
certificados” regressa a 12 posicdo e a tendéncia “PT” desce
paraa 22 apos dois anos na lideranca.

A contratagdo de profissionais certificados como a principal
tendéncia reflete a maturidade do mercado nacional e
o reconhecimento, por parte de especialistas e futuros
intervenientes, de que a qualificacdo cientifica e técnica é o
pilar fundamental para garantir seguranca e eficicia a nivel da
avaliacdo e prescricao de exercicio. Relativamente ao PT, de
acordo com o Barometro da Portugal Activo! (dados de 2024),
este servico tem apresentado um crescimento continuo,
mantendo-se como a segunda principal fonte de receita dos
ginasios e health clubs (17% do total desse ano), evidenciando
asua ampla oferta e relevancia econémica para o sector. Com
uma ascensao do 162 lugar em 2025 para o 3°em 2026, surge
atendéncia “Estudios de Fitness Especializados”.

A alteracdo de terminologia (tendéncia anteriormente
designada de “Esttdios de Fitness tipo Boutique”) pode ter
contribuido para estes resultados. Estes espacos oferecem,
predominantemente, servicos de PT ou PT em pequenos
grupos, e tém apresentado um crescimento nos ultimos

Escola Superior de Desporto de Rio Maior (ESDRM) -



anos®. “Programas de Fitness para idosos”, sobe para 4° lugar,
mantendo-se no Top 10 ha trés anos consecutivos®¢. Com o
aumento do indice de envelhecimento em Portugal” também
a consciencializacdo sobre a importancia da prética regular
de exercicio fisico na populacdo idosa tem vindo a aumentar,
com a disponibilizacdo de orientacdes® e a promocdo a
implementacdo de programas especificos para esta faixa
etaria’.

“Exercicio para a saude mental” também sobe no Top 10,
assumindo a 57 posicdo. O exercicio fisico pode assumir-
se como um verdadeiro “medicamento” na prevencdo e
tratamento de doencas mentais. “Treino de forca tradicional’,
desce uma posicao® e ocupa agora o 6° lugar.

As novas tendéncias do ACSM “Exercicio para reabilitacdo
fisica e treino adaptatlvo” “Exercicio para o controlo de
doencas croénicas” e “Exercicio para o controlo de doencas
degenerativas” entraram diretamente para o Top 10 (72 82
e 102 posicoes, respetivamente). Programas de exercicio
utilizados em contextos de reabilitacdo, demonstram
reducoes significativas na mortalidade, menor probabilidade
de internamento hospitalar e melhorias substanciais na
qualidade de vida®®.

“Exercicio pré e pds-parto” surge na 92 posicao, subindo trés
lugares relativamente a 2025¢. O Top 10 portugués, reflete
uma transformacao estrutural no setor: a convergéncia
crescente entre o exercicio fisico e os cuidados de salde,
alicercada em diretrizes clinicas e em evidéncia cientifica
consolidada e com intervencao de profissionais qualificados.

Na comparacao entre grupos, verificaram-se 13 diferencas
significativas entre sexos, um nuUmero muito inferior
as 30 verificadas em 2025. Entre quem exerce e ndo exerce
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[...) DANDO ASSIM
RESPOSTA A NECESSIDADE
DE EXPLORACAOD DAS
PARTICULARIDADES
E ESPECIFICIDADES DOS
MERCADOS DO FITNESS
DE CADA PAIS.

EM PORTUGAL, ESTE ESTUDO
REALIZA-SE PELO 6.2 ANO
CONSECUTIVO.
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funcées como PF, verificaram-se diferencas significativas
em 20 tendéncias, e relativamente aos grupos “DT’, “TEF”
e “Sem titulo”, as comparacdes efetuadas revelam diferencas
significativas em 21 tendéncias.

Para finalizar, a confrontacdo do Top 10 com os resultados
mundiais* e de Espanha'?, revela apenas duas tendéncias
coincidentes nos trés estudos (“Programas de fitness para
idosos” e “Treino de forca tradicional”). Para além disso
existe, ainda, mais uma tendéncia coincidente entre Portugal
e Espanha (“PT”) e uma entre Portugal e a nivel mundial
(“Exercicio para a saiide mental”). Considerando o Top 20, os
trés estudos revelam oito tendéncias convergentes, sendo
que se somam mais trés entre Portugal e o ranking mundial, e
mais duas entre Portugal e Espanha.

A convergéncia de varias tendéncias entre Portugal,
Espanha e o ranking mundial vem confirmar que o setor
nacional acompanha as orientacdes globais, mantendo
simultaneamente particularidades proprias ja identificadas
em estudos anteriores.

A monitorizacdo anual das tendéncias do Fitness em Portugal
permite identificar padroes de estabilidade, mudancas
emergentes e necessidades especificas do mercado. Estas
evidéncias constituem um contributo relevante para
profissionais, gestores, entidades formadoras e decisores
estratégicos, apoiando a definicdo de politicas, préticas e
formacdes alinhadas com a evolucao real do setor.

A continuidade desta linha de investigacdo permanece, assim,
essencial para compreender e antecipar transformacoes
futuras num mercado cada vez mais dindmico, diversificado e
orientado para a saude.
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