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CENARIO ATUAL



Brazil &
Market Snapshot
As the largest economy in Latin America, Key Market Data (2022 2025*)

Brazil has experienced a post-pandemic fit-
ness boom. According to CONFEF, 7% of Industry Fithess Penetration

Brazilians were members of a fitness center Revenue (USD) Facilities Members Rate (members)

in 2022, up from 5% in 2019. The country had $1. 50B 41.332 13.7M 7%

an estimated 13.7 million gym members in

2022 and a market valued at nearly BRL 8.60 *The location count is as of 2025. All other figures are based on 2022 data.
billion ($1.60 billion). As of May 2025, Brazil Source: ACAD Brasil
had 41,332 fitness facilities, placing it among

the top four observed countries globally in terms of location count.

HEALTH & FITNESS
ASSOCIATION. 2025 HFA Global
Report: Data and Insights on the
Health and Fitness Industry.



A Explosao Silenciosa

O numero de centros de atividades fisicas quase triplicou
em 10 anos. A busca por satide pés-pandemia acelerou um
mercado a prova de crises.

Projegao 2027:
T T T T T T Rumo aos 70.000+
62.718 o=
CNPJs o

Ponto de inflexao o=
pos-pandemia

45.255
CNPJs
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Matriz de Oportunidade Geografica

Crescimento Acumulado 2019-2025

(Baixo a Alto)

N
Estrelas Emergentes

@ Amapa (+145%)

@ Alagoas (+180%)

@ Pars (+178%)
@ Piaui (+166%)

@ Rio de Janeiro (4.472 CNPJs, +69%)

@ S30 Paulo (13.488 CNPJs, +30%)

Gigantes Consolidados

>

Volume Absoluto de CNPJs (Baixo a Alto)

A descentralizagao é real: enquanto o Sudeste domina em volume absoluto, o Norte e
Nordeste representam os maiores oceanos azuis de expansao do pais.



Anatomia dos Centros de Fitness no Brasil

Unidades

84%

possuem apenas 1 unidade
fisica.

Capital Humano

- 80%

operam com equipes enxutas
(até 10 funcionérios).

Desempenho Financeiro

41%

faturam entre R$ 10.000

Base de Clientes

98%

atendem uma carteira
entre 101 e 1.000 alunos.
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O mercado e estruturalmente
movido por
MICro e pequenas empresas

Operacao enxuta. Gestao centralizada.




Segmentacao: O Que o
Brasil Treina?

Musculagao + Coletivas Musculagao Pura Studios de
(33%) (22%) Atividade Fisica
(12%) ¢

O modelo hibrido
(musculacao aliada a
aulas coletivas)
continua sendo o
formato hegemdnico

_ , ; Academias
Academias Multisservigo Especialistas para atragao e
(19%) (8%) retengdo no
no mercado
brasileiro.

Outros
(6%)




O Efeito Agregador: O Peso das Plataformas Corporativas

37%

Wellhub (Gympass) lidera
isoladamente com 37% de
penetragao total dentro da
fatia de usuarios.

Nao utilizam
plataformas (23%)

Atuam em parceria
com agregadores (77%)

Um pilar estrutural: O uso de agregadores cresceu 9% em apenas um ano,
tornando-se uma linha de receita quase universal para o setor.




Matriz de Comparacao: O Comportamento do Aluno

V%

O Aluno Matriculado (Direto)

Frequéncia Dominante
4 a 5x por semana (49% da base).

Comportamento

Aumento substancial no engajamento
pds-pandemia. Forma a base fixa e a
cultura diaria da academia.

=

O Usuario de Agregador

Frequéncia Dominante
2 a 3x por semana (36% da base).

Comportamento

Fluxo complementar e causal. Usa a
estrutura como extensdo do beneficio
corporativo.

Alunos diretos garantem o engajamento diario e a comunidade local, enquanto
agregadores injetam um fluxo financeiro complementar vital.



Maturidade Tecnoldgica: O Fim da Catraca Analogica
m = @

- B |2 :

Sem nenhum Senhas Cartei- Biometria ou
controle rinhas Reconhecimento Facial

O Fim da Catraca Analogica: Mais da metade do mercado ja
digitalizou seu controle de acesso fisico, deixando para tras a
vulnerabilidade operacional.




O Caminho da Escala

A barreira dos R$ 100 mil exige a profissionalizagdo do RH, mas ultrapassar meio milhdo
em faturamento requer, inexoravelmente, a expansao fisica e territorial.

O Nivel Master
(> R$ 500k)

O Ponto de Ruptura
(R$ 100k - R$ 499Kk)

A Base de Sobrevivéncia
(< R$ 50k)



Sintese Estratéegica: O Futuro do Mercado Fithess

Interiorizagao
Geografica

As fronteiras de crescimento
(Norte e Nordeste) crescem
em ritmo acelerado,
descentralizando a
hegemonia historica do eixo
Rio-Sao Paulo.

O

Hiper-Segmentacao
& Escala

O mercado polariza-se entre
operacgoes hibridas altamente
enxutas (1 unidade, <10
funcionarios) e as mega-redes
movidas por escala (multiplas
unidades, >100 funcionarios).
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Integracao Tecnoldgica
Inevitavel

Da biometria facial na porta
de entrada a dependéncia
estrutural (77%) de
plataformas agregadoras, a
gestao analdgica perdeu
espaco definitivamente.




“ Um ecossistema cada vez mais sélido,
qualificado e preparado para

acompanhar um Brasil que se move
em direcao a mais saude.”

] TR Lo S e G e e s e o - | .






Modelo de Negocio

Studios

Premium (Micro Gyms)

Low Cost (HVLP) gl S




Bifurcacao do Consumidor - Valor e Luxo

A BUSINESSWEEK BESTSELLER

TrRADING Up *” ,i/ ;\

T REASURE

HunTt

MicHAEL J. SILVERSTEIN
Coauthor of the BusinessWeek Bestseller Trading Up
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STUDIOS

Bifurcacao do Consumidor - Luxo
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PREMIUM

Concentram em clientes de maior
valor, agrupando servicos de
recuperacdo, nutricdo e bem-estar de

conclerge para gerar maior receita
por membro.

HVLP

Continuam a atrair membros
com precos acessiveils e
associacdes diferenciadas.




Top Performers

PREMIUM H.V.L.P.

ACESSIBILIDADE E

EXPERIENCIA E
EXCLUSIVIDADE n DEMOCRATIZACAO

CONSUMIDOR
SENSIVEL A
PREGCO

Analise

ESCALAVEL

SAUDE: g
SIMBOLO STATUS
MODELO : E PADRONIZADO

MARGEM ALTA a
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i
A diferenciacao nao esta necessariamente no nimero de

equinamentos ou no tamanho da unidade, mas nas percepcoes
unicas que geram no cliente.




OS FATORES
REDEFINIRAM

JOGO




CONDICIONAMENTO FISICO







FITNESS

NAO E MAIS APENAS SOBRE
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A Nova Moeda do Mercado Fitness

"A experiéncia do cliente é a nova moeda do mercado
fitness.”

Retencao Valor Percebido

Academias com diferenciais Clientes dispostos a pagar
claros tém taxas de mais por experiéncias
retengao superiores unicas

Indicacoes
Mais indicagoes de novos

alunos em academias
diferenciadas
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A QUANDO A EXPERIENCIA E MEMORAVEL, 0S \

ALUNOS NAO APENAS PERMANECEM MAIS

TEMPO, MAS TAMBEM SE TORNAM

EMBAIXADORES DA MARCA,

RECOMENDANDO-A ATIVAMENTE PARA

AMIGOS E FAMILIARES.




0s Quatro Pilares da Diferenciacao

Cultura de MarcaVivida Atendimento Memoravel

Valores e propoésitos L\ Abordagem humanizada e
incorporados ao empatica que gera conexao
comportamento diario da real com os alunos.
equipe, criando uma
identidade consistente.

q’)
Servicos Personalizaveis Ambiéncia Sensorial

Programas especificos Arquitetura, iluminacao,
adaptados as necessidades musica e organizacao que
do puablico-alvo. criam uma atmosfera
envolvente.




A cultura de marca nao € apenas 0 que
voce diz ser, mas 0 que sua equipe
demonstra no dia a dia.

Quando ha coeréncia entre discurso e

pratica, a autenticidade se torna um
poderoso diferencial competitivo.



memoravel




O atendimento memoravel vai alem da
cordialidade basica..

genuina que fazem o aluno sentlr-s&.?."

visto e valorizado




Primeiro Contato

Recepcao calorosa e personalizada que faz o aluno
sentir-se especial desde o primeiro momento.

Escuta Ativa

Compreensao genuina das necessidades, objetivos e
limitacoes de cada aluno.

Personalizacao

Adaptacao da experiéncia as preferéncias individuais,
criando solucoes sob medida.

Acompanhamento Continuo

Feedback regular, ajustes de percurso e celebracao de
conquistas que mantém o aluno engajado.




CRIA-SE &
VINCULO

DIFiCIL DE
SER A
QUEBRA./{— :




AMBIENCIA =
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Envolve todos os elementos que impactam os sentidos durante a experiéncia na

academia:
N ILUMINACAO

_ TRILHA SONORAL




ACADEMIAS QUE SE
DESTACAM INVESTEM EM
DESIGN DE INTERIORES QUE
REFLETE SUA IDENTIDADE,
AROMATIZACAO QUE CRIA
UMA ASSINATURA OLFATIVA

RECONHECIVEL, E
ORGANIZACAO ESPACIAL
QUE FACILITA O FLUXO DE




Estes elementos, quando harmonizados, criam uma
experiéncia imersiva que transcende o simples ato de se
exercitar.




servicos Personalizados
para Academias

Elas criam solugoes que realmente resolvem as
dores de seus clientes.




Beneficios da Personalizacie

Foco no Cliente Resuttados SuUREHIOrESs

Atendimento /7 Maior eficiéncia nos
direcionado as D <] @ treinos e na
necessidades evolucao fisica.
especificas.

Valor Agregado Fidelizacao

Servicos
personalizados
justificam precos
premium.

Clientes satisfeitos
permanecem por
mais tempo.
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INOVAGAO CONSTANTE




GOMUNIGAR
VALOR










UMA EXPERIENCIA VERDADEIRAMENTE MEMORAVEL
TRANSCENDE A ESTRUTURA FISICA
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Cuidado Genuino

Pequenos gestos de atencdo e
: preocupacdo com o bem-estar
Escuta Ativa do cliente criam uma
Oul Lt : experiéncia diferenciada.

uyir atentamente.as
necessidades, objetivos e
preocupacdes dos clientes
demonstra que eles sdo

importantes. ;
@ Relacionamento

Construir conexdes auténticas e
duradouras com os clientes gera
fidelidade e recomendacdes
espontdaneas.




Workou!
Set 1

100 kg
Set 2
100 kg
Set 3

100 kg

Workour

Set 1
100 kg
Set 2
100 kq
Set 3
100 kg
Set g

100 ko

4.
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DE
IGOES OU GALORIAS
: - -\\ - .




CRIANDO EXPERIENCIAS QUE FAZEM
COM QUE CADA CLIENTE QUEIRA
\AC}\I.STAR, NAO APENAS PELO TREINO,




EXPERIENCIA




SASI d NAO
SUFICIENTE
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Diferenciacdo: A Aima do Seu S .
Negadcio Fitness b




Se amanha abrisse uma academia pa frente da sua, com o0 mesmo
preco, mesmos equipamentos e a megma tecnologia... por que o aluno
continuaria com vocé?"




NQ\MERCADO FITNESS AT/AL

-SER "BQM O SUFICIENTE" NAO




Alem do "Bom o Suficiente” Y

Experiéncias Unicas

Crie momentos memoraveis

X

\ i Y,
Conexao Genuina

Desenvolva relacionamentos profundos

Base Solida

Ofereca qualidade consistente

=



A verdadeira exceléncia do esta na capacidade de
criar EXPERIENCIAS UNICAS que despertem

interesse no-seu publico-alvo




0s Pilares da Diferenciacao

5 (O

Consisténcia nas agoes e processos diarios. Valores compartilhados que guiam comportamentos.

O 4

Atencao genuina as necessidades dos clientes. Disposicao para testar novas abordagens.




Questione Analise

Por que os alunos escolhem vocé? ' <5 Identifique seus pontos fortes reais.

Implemente

Transforme insights em %
~ a
acoes concretas.

Foque

Concentre-se no que te torna unico.
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E 0 que da
a sua existencia no
mercado.




Qualquer operacao deve se esforcar

para se distinguir da concorréncia

para crescer de forma sustentavel.
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> Execucao e o que
' transforma estratégia
em resultado.
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v 1. Atendimento Personalizado e Humanizado

vV 2. Estrutura e Equipamentos de Alta Qualidade

v 3. Variedade de Modalidades e Programas Exclusivos

vV 4. Experiéncia do Cliente
V' 5.\ Time Técnico de AltoNivel
Vv 6. Posicionamento Claro e Nichado

v _7. Ambiente-Inspirador e Comunidade Forfe




Me. Dudu
Netto

passo comecga aqui.
Aponte sua camera!

Seu proximo

UNIGUACU

FACULDADE
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UNIGUACU




@NETTODUDU




