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A crescente valorizacao da saude, do bem-estar e da estética corporal tem impulsionado a expansao dos
servicos de atividades de condicionamento fisico no pais, especialmente as academias, onde a configuracdo
das modalidades oferecidas, do layout dos estabelecimentos e das competéncias profissionais vém
estabelecendo uma nova dinamica sobre os modelos de negécios do segmento.

Por sua vez, a facilidade como as informagées sobre saude, bem-estar e beleza tém se disseminado entre

os diversos perfis de publico consumidores, com avanco crescente nas faixas etarias mais avancadas,
sobretudo a partir dos 50 anos de idade, vem ditando novas regras e exigéncias dos servicos, com
necessidades especificas de acolhimento, orientacdo e adaptacao. Além disso, quando se trata de bem-estar,
o0 assunto extrapola as condicdes fisioldgicas dos individuos e se relaciona cada vez mais aos aspectos que
impactam a saude mental, uma vez que as atividades fisicas vém sendo indicadas como um importante
suporte em condi¢des como ansiedade e depressao.

Outro ponto importante, é que essas tendéncias, ja consolidadas no universo dos grandes centros, se
intensificam atualmente nas cidades médias e comecam a ativar uma demanda em espacos urbanos de
menor porte, gerando oportunidades de negécios de academias também em pequenas cidades do interior.
Essa tendéncia se consolida no Nordeste, impulsionada por avancos na dindmica da economia e do mercado
de trabalho, que ampliaram o poder de consumo de familias e expandiram a atividade no setor de servicos
de saude e bem-estar nos ultimos anos, criando um ambiente propicio para o crescimento do mercado de
academias também fora dos grandes centros urbanos da regiao.

Para compreender de forma mais aprofundada esse fendmeno no contexto pernambucano, a Fecomércio-PE
e o0 Sebrae-PE, com apoio do Cref-PE, do Sincad-PE e da Acad Brasil, realizaram uma ampla sondagem de
opinido, abrangendo usudrios e ndo usuarios de academias, bem como empresarios e gestores do segmento.

A sondagem com o publico envolveu uma pesquisa de campo com 1.000 individuos no estado de
Pernambuco, com uma amostra composta por dois grupos: pessoas que atualmente frequentam academias
(usuarios de academia) e pessoas atualmente que ndo utilizam esse tipo de servico (ndo usuarios

de academias). Esse levantamento buscou tracar um retrato atual do comportamento do consumidor
pernambucano em relacao a pratica de atividades fisicas e oferecer informagées importantes para a
formulacao de estratégias comerciais no segmento, seja no desenvolvimento de produtos e servigos, na
melhoria da gestao e inova¢ao nas modalidades oferecidas ou na oferta de servicos complementares visando
o engajamento de publicos que estejam atualmente distantes das academias, mesmo estando ativos em
outras formas de pratica fisica.

Além da sondagem de consumidores, também foi realizada uma pesquisa com empresas do segmento

de academias, com o objetivo de identificar percepg¢oes estratégicas, desafios operacionais e visdes

sobre 0 ambiente de negdcios no setor. Essa investigacdo junto ao empresariado foi estruturada em duas
etapas complementares: uma consulta online, realizada a partir do envio de formulario eletrénico para
empreendedores e gestores do segmento em todas as regides do estado, e uma etapa qualitativa, baseada
em entrevistas em profundidade com empreendedores de academias e entidades representativas atuantes
em Pernambuco.

Este relatério apresenta os principais resultados dessas pesquisas, destacando os comportamentos, perfis,
barreiras e oportunidades no segmento de academias em Pernambuco.
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1. USUARIOS DE ACADEMIAS

O levantamento a respeito do momento de entrada no universo das academias mostra um perfil em que
dois tercos dos atuais usuarios comecaram a frequenta-las entre 2020 e 2025, sendo que um contingente
relevante iniciou a pratica em 2024 ou 2025.

Essa atualizacdo da base de usuarios pode estar associada a alguns fatores. De um lado, estdo os reflexos

da pandemia de Covid-19, que, além de reforcar a importancia das condi¢ées fisicas para a capacidade
imunoldgica, impulsionou também uma conscientizagao sobre os cuidados com o bem-estar geral, corporal e
mental.

De outro, estd o aumento na oferta de academias com modelos de negécio inovadores e precos
mais acessiveis, como o de estabelecimentos com baixo custo ou o de redes de grande porte com
estabelecimentos que oferecem flexibilidades de local e horario, além de experiéncias de treino
diversificadas, estimulando publicos de diferentes perfis.

Outra tendéncia, favorecida com a retomada pés-pandemia, diz respeito aos planos de bem-estar
corporativos, através dos quais as empresas podem incentivar a pratica de atividades fisicas e promover
habitos de vida saudaveis aos colaboradores.

Todas essas sao tendéncias importantes no segmento e que contribuiram para ampliar o acesso e atrair
novos publicos.

Grafico 1 - Pessoas que frequentam academia, segundo o periodo em que comecaram a frequentar

academias
Total Homem Mulher 18a29 30a49 50 ou +

Sexo Idade

M Iniciaram antes de 2020 ™ Iniciaram entre 2020 e 2023  ® Iniciaram em 2024 I Iniciaram em 2025

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracao Ceplan.

O levantamento revelou que o comportamento é semelhante entre os perfis de usuarios, mas destaca uma
proporcao ligeiramente maior de novos entrantes entre as mulheres (14,6%) e na geracao 50+ (15,2%). Nessa
geracao, também é mais expressiva a proporcdo de usuarios mais antigos, que frequentam academias desde
antes de 2020 (38,6%).
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Os mais jovens, por sua vez, compdem o grupo que tem maior potencial para renovar a base de usuarios do
segmento, uma vez que aproximadamente 75% das pessoas com 18 a 29 anos e atualmente frequentando
academias iniciaram a prética entre 2020 e 2025.

Esse cenario se configura para as empresas do segmento como um desafio a fidelizagao intergeracional e

a reducao da rotatividade de publicos, que passa por entender e atender motivacoes distintas de cada faixa
etaria - conforme serd visto mais adiante na analise dos dados — modulando assertivamente a comunicacéo
e criando experiéncias que as aproximem.

Para o publico 50+, sobre esses aspectos motivacionais, a academia tende a cumprir um papel de
manutenc¢ao da mobilidade e prevencao de doencas crénicas; nesse sentido, avaliagdes continuas de
condicionamento e parcerias para analises clinicas podem reforcar a percepc¢ao de valor e reduzir o
movimento de evaséo.

O publico mais jovem, por sua vez, tende a buscar objetivos mais abrangentes e tem maior propensao a
experimentar modalidades de treino. Outra perspectiva é lancar mao da incluséo e da experimentacdo em
ambiente digital como forma de engajamento - como a gamificacao dos treinos, por exemplo -, iniciativa
que tende a ser cada vez mais valorizada nessa faixa etdria, e que ndo deve ser descartada para publico 50+,
reforcando o sentido de comunidade e estimulando o compromisso mutuo com a pratica.

No que diz respeito ao tempo de permanéncia na academia atual, 44,9% dos usudrios frequentam a mesma
academia ha, no maximo, um ano. O esforco de retencédo tende a ser menor entre os homens, uma vez

que 42,2% dos usuarios do sexo masculino frequentam o mesmo estabelecimento ha mais de dois anos.
Em contrapartida, 25% das mulheres estdo frequentando a academia atual ha até 6 meses e 25,3% estao
frequentando ha até 1 ano; ou seja, quase metade estd até um ano no mesmo prestador de servico, o que
pode refletir um comportamento mais exploratério ou sensivel a aspectos como preco, localizacdo ou
qualidade dos servicos entre o publico feminino.

Grafico 2 - Pessoas que frequentam academia, segundo o tempo que frequentam a academia atual

36,3% 42.2% Sl 33,6% 36,9% 37,5%

Total Homem Mulher 18a 29 30a49 50 ou +
Sexo Idade
® Menos de 6 meses W De 6 meses a 1ano mDela?2anos H4 mais de 2 anos

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracdo Ceplan.
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A frequéncia com que os usuarios comparecem a academia semanalmente reforca o grau de
comprometimento com a pratica. A maior parte deles declara frequentar entre quatro e cinco dias por
semana, o que caracteriza uma rotina regular e disciplinada. A intensidade é um pouco menor, mas ainda bem
relevante, entre os usudrios a partir dos 50 anos, publico em a que a proporcao de pessoas que frequenta de

4 a 5 dias é bem proxima a parcela de pessoas que frequentam de 2 a 3 dias por semana, o que pode refletir
objetivos mais voltados a manutencéo da saude e da mobilidade funcional.

Grdéfico 3 - Pessoas que frequentam academia, segundo a frequéncia semanal a academia
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Total Homem Mulher 18a29
Sexo Idade

M 6 a 7 dias por semana M4 a5 dias por semana 1 2 a 3 dias por semana 11 dia por semana

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracao Ceplan.

As motivagdes que levam as pessoas a frequentarem academias sdo multiplas, mas o fortalecimento ou
definicdo muscular desponta como a mais recorrente. Na sequéncia, aparecem metas relacionadas ao
emagrecimento, a mobilidade articular, a reducdo do estresse e ao bem-estar emocional, além da pratica por
recomendacdo médica.

Essa diversidade de objetivos tomados como relevantes evidencia que as academias ndo sdo mais vistas
apenas como espacos voltados a performance fisica ou a estética, mas como ambientes de cuidado integral
com a saude fisica e mental. O dado reforca a necessidade de que esses estabelecimentos se consolidem
como prestadores de servicos de sauide, o que pode incluir desde acompanhamento fisioterapéutico até
programas de saude preventiva, bem-estar psicoldgico e avaliacdes clinicas.

Entre homens, ressalta o fato de 20,1% perceberem a academia como parte integrante de sua rotina
esportiva; ja o publico feminino tende a enxergar a academia de forma auténoma, com objetivos especificos,
destacando-se o emagrecimento e o bem-estar mental. A orientacdo médica, por sua vez, é mais relevante
entre as pessoas de 50 anos ou mais, enquanto o publico mais jovem, comparado a demais faixas etarias, da
uma importancia mais significativa as oportunidades de socializacdo no espaco da academia.
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Tabela 1 - Pessoas que frequentam academia, segundo as motivacdes para frequentar uma academia

Sexo Idade

Motivacoes
Total Homem Mulher 18a 29 30a49 50 ou +

Fortalecimento ou

e 70,3% 70,9% 69,8% 76,3% 74,7% 60,9%
definicdo muscular
E iment
magrecimento ou 46,1% 37,7% 53,1% 44,3% 49,8% 42,9%
queima de calorias
Melh bilidad
ar;cj;?r a mobilidade 32,3% 34,0% 30,9% 31,3% 31,8% 33,7%
Reduzir estresse e
melhorar bem-estar 31,0% 25,4% 35,8% 23,7% 34,6% 32,1%
mental
F t demi
requentaa acacemia 23,7% 21,3% 25,7% 20,6% 17,1% 33,7%
por orientacdo médica
A academi )
R Eanpes 14,7% 20,1% 10,1% 16,8% 14,7% 13,0%
uma rotina eSpOrtIVa
A academia é també
acadernia € tambem 11,5% 11,5% 11,5% 13,0% 11,1% 10,9%
uma opcdo de lazer
Aacademia € mais um 11,1% 13,9% 8,7% 17,6% 8,3% 9,8%
local para socializar
Preparacgo para um 4,7% 4,9% 4,5% 7,6% 4,6% 2,7%
evento especifico
Processo de
3,8% 5,7% 2,1% 2,3% 4,1% 4,3%

reabilitacdo fisica

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracdo Ceplan. Notas: ® pratica um esporte independente da academia; @
aniversario, casamento, viagem, estacio do ano, etc; ® o somatorio das categorias ultrapassa 100% pois a pergunta permite multipla
escolha.

Em relacdo as modalidades praticadas, observa-se a hegemonia da musculacdo com equipamentos,
conforme destacado por quase 80% dos usuarios de academias. Contudo, outras modalidades como
exercicios cardiorrespiratérios em aparelhos (esteira, bicicleta, eliptico...), treinamento funcional, aulas
coletivas de danca e pilates também tém presenca significativa, especialmente entre mulheres e usuarios
com idade mais elevada.

Essas preferéncias por modalidades revelam distin¢des claras entre géneros e faixas etarias, orientando para
ofertas mais segmentadas. Entre as mulheres, o apelo por aulas coletivas de dan¢a é muito maior (28,8%
contra 11,5% dos homens), refletindo uma busca por experiéncias sociais, ritmicas e de menor impacto
articular. J& os homens demonstram maior inclinagao por praticas de alta intensidade e combate: 10,2%
demandam exercicios aerdbicos com luta ou artes marciais (frente a 6,9% das mulheres), 9,4% dedicam-se a
treinos HIIT (contra 6,3%) e 7,8% optam por CrossFit ou modalidades de alta performance (frente a 3,8%).

Por sua vez, tanto o publico feminino quanto os frequentadores com 50 anos ou mais apresentam a maior
demanda por pilates e outros exercicios de alongamento e flexibilidade (13,9% das mulheres, 13,6% dos 50+),
o que revela uma preocupacao compartilhada com a manutencao da mobilidade, a prevencao de lesdes e o
equilibrio corporal.
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Tabela 2 - Pessoas que frequentam academia, segundo os tipos de atividades ou treinos que mais praticam
na academia que frequentam

Motivacoes
tal Homem Mulher 18a29 30249 50 ou +

Treino de forca ou
musculagcdo com
equipamentos
(hipertrofia)

78,9% 82,0% 76,4% 79,4% 80,6% 76,6%

Exercicios cardio com
equipamentos (esteira, 47,0% 47,1% 46,9% 45,0% 46,5% 48,9%

bicicleta, eliptico...)

Treinamento funcional
ou outros exercicios
com foco em
mobilidade

43,2% 42,6% 43,8% 45,0% 41,0% 44,6%

Exercicios aerébicos

R 20,9% 11,5% 28,8% 22,9% 18,4% 22,3%
coletivos com danca

Pilates ou outros
exercicios com foco
em alongamento e
flexibilidade

11,1% 7,8% 13,9% 9,9% 9,7% 13,6%

Exercicios aerébicos
com luta ou artes 8,5% 10,2% 6,9% 13,0% 8,8% 4,9%
marciais

Treino HIIT (treino

intervalado de alta 7,7% 9,4% 6,3% 7,6% 9,2% 6,0%
intensidade)

CrossFit ou treinamento

5,6% 7,8% 3,8% 6,1% 6,9% 3,8%
de alta performance

Natagédo ou

. L 4,5% 3,7% 5,2% 1,5% 6,0% 4,9%
hidroginastica

Calistenia ou outros
treinos de forca sem 4,3% 6,1% 2,8% 5,3% 3,7% 4,3%
equipamentos

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracio Ceplan. Notas: * 0 somatdrio das categorias ultrapassa 100% pois a
pergunta permite multipla escolha.

A pesquisa também investigou a existéncia de modalidades com demanda reprimida entre os atuais usuarios
de academias. Alguns desequilibrios entre a oferta de modalidades e os desejos dos usuarios apontam

para oportunidades que podem ser estrategicamente exploradas por donos de academias, seja por meio da
ampliacdo de suas infraestruturas, seja por parcerias com estabelecimentos especializados em modalidades
que nao sao atendidas em seus espacos atualmente.

Sobre esse tema, observa-se que quase um terco dos atuais usudrios gostaria de ter acesso a aulas de
natacdo ou hidroginastica, enquanto modalidades como pilates, crossfit e artes marciais também aparecem
como desejos latentes. Estas duas Ultimas modalidades, se destacam principalmente entre os desejos de
homens e de pessoas com 18 a 29 anos.
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Tabela 3 - Pessoas que frequentam academia, segundo os tipos de atividades ou treinos que gostariam de
ter disponivel na academia que frequentam

Motivacoes
Total Homem Mulher 18 a 29 +

Natacao ou

ELEE™Y 28,4% 24,2% 31,9% 26,7% 26,3% 32,1%
hidroginéstica
Pilates ou outros
ici f
exerciclos com foco 15,4% 8,2% 21,5% 12,2% 15,7% 17,4%
em alongamento e
flexibilidade
. i
CrossFit ou treinamento 14,8% 21,3% 9,4% 22,9% 16,6% 7,1%
de alta performance
Treinos com combate
or 9,6% 13,9% 5,9% 9,9% 13,4% 4,9%
ou artes marciais
Erercici b
Xerciclos aeroblicos 5,8% 1.2% 9,7% 3,8% 4,6% 8,7%

coletivos com danca

Calistenia ou outros

treinos de for¢a sem 2,6% 5,3% 0,3% 4,6% 2,3% 1,6%
equipamentos

Treino de forca ou

musculacdo com 2,1% 3,3% 1,0% 4,6% 0,5% 2,2%
equipamentos

Exercicios cardio com

equipamentos (esteira, 2,1% 1,6% 2,4% 3,1% 0,5% 3,3%
bicicleta, eliptico...)

Treino HIIT (treino

intervalado de alta 1,3% 1,6% 1,0% 0,8% 2,3% 0,5%
intensidade)

Treinamento funcional
ou outros exercicios

1,1% 0,8% 1,4% 1,5% 0,9% 1,1%
com foco em
mobilidade
Nenhum 16,7% 18,4% 15,3% 9,9% 17,1% 21,2%

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracio Ceplan. Nota: * o somatério das categorias ultrapassa 100% pois a
pergunta permite multipla escolha.

Além da diversidade de modalidades a que podem ter acesso, os usudrios de academias estao
frequentemente interessados em aspectos que melhoram as suas experiéncias de convivéncia no
estabelecimento ou em outras comodidades que incentivem a sua continuidade nos servicos.

Sobre esse tema, a sondagem identificou que os aspectos mais valorizados pelos frequentadores de
academias sdo aqueles diretamente relacionados a qualidade e usabilidade da estrutura fisica, os quais
sdo destacados como prioritarios por mais de dois tercos dos atuais usuarios. Nesse sentido, fatores como
conservacao dos equipamentos, disponibilidade para uso, organizacdo do espaco e acessibilidade sdao os
mais observados.
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Ressalta-se ainda que o preco acessivel também é um fator importante, mas aparece com valorizagdo muito
préxima a de atributos relacionados a experiéncia e a funcionalidade do ambiente. Isso reforca a ideia de
que o diferencial competitivo das academias ndo esta exclusivamente no valor da mensalidade, mas na
combinagao entre estrutura, servico e ambiente acolhedor.

Graéfico 4 - Pessoas que frequentam academia, segundo os aspectos positivos da academia que frequentam

Qualidade e conservagdo dos equipamentos EEEEEEEEE———————————— 45 3%,
Disponibilidade de equipamentos m———————— 4] 9%
Amplitude e organizagdo do espago EEEEEEEEE——————— 36, 3%
Preco acessivel msssssss—— 33 6%
Facilidade de acesso!"  m—— 29 5%
Hordrios flexiveis msss— 27,1%
Disponibilidade dos instrutores m————— 2) 9%
Qualidade dos instrutores m—————— ) 9%
Seguranga? m——————— 19 5%
Variedade de aulas e atividades oferecidas mssssssss—————— 18 0%
Infraestrutura de vestidrio e higiene m—————————— 15 2%
Disponibilidade de estacionamento m——— 11,1%
Acompanhamento gratuito da evolugdo fisica e 7 0%
Realizagdo de competicGes esportivas mmm 2 8%
Disponibilidade de servicos adjacentes®® mm 2,1%
Realizacdo de eventos sociais'¥ m 1,5%

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracdo Ceplan. Notas: * o somatério das categorias ultrapassa 100% pois a pergunta permite
multipla escolha; a localizagéo, transporte publico, acessibilidade para PCDs etc; @ iluminagao, controle de acesso, monitoramento por camera etc;
® lanchonete, beleza, etc; “ em datas comemorativas, por exemplo.

Considerando os servicos que buscam e a hierarquia de aspectos valorizados no ambiente das academias, os
usuarios foram consultados sobre a faixa de preco adequado a um estabelecimento com as caracteristicas
que priorizam. No resultado geral, a maior parcela dos usuarios (58,1%) sugere um valor entre R$ 101 e RS
200, sugestao que alcanca a proporc¢ao de 61,5% entre os homens e 63,4% entre as pessoas com 18 a 29
anos de idade.
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Gréfico 5 - Pessoas que frequentam academia, segundo as faixas de preco que consideram justo para uma
mensalidade em academia com os servicos e aspectos valorizam

Total Homem Mulher 18a29 30a49 50 ou +

Sexo Idade

m Até RS 50,00 m De R$ 51,00 a RS 100,00 m De R$ 101,00 a RS 200,00 1 Acima de RS 200,00

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracao Ceplan.

Na busca por um estabelecimento que atenda as suas expectativas, revela-se comum que os usuarios de
academias migrem entre opc¢des de prestadores de servicos. Nesse sentido, a proporcdo de usudrios que
declaram ja ter trocado de academia algumas vezes é bastante elevada, com dois tercos dos usudrios
declarando ja ter realizado esse movimento, sobretudo em funcao da localizagdo, mas também destacando
aspectos como a superlotacdo do estabelecimento, a qualidade do atendimento e a precariedade da
infraestrutura. Mais uma vez, o fator preco nao se apresentou como um aspecto tdo determinante, frente a
outros indicativos de insatisfacdo com os servicos prestados. Esses dados reforcam que, em um mercado
cada vez mais competitivo, a fidelizacdo depende cada vez mais de fatores qualitativos que vao além da
tabela de precos.
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Tabela 4 - Pessoas que frequentam academia, e que ja mudaram de academia alguma vez, sequndo o motivo
da mudanca do estabelecimento ou prestador de servicos de academia

J4 mudaram
Motivos
Motivacées .
A el Preca- Preco QualldaAd?
Locali- Super- oo ARl riedade elevado Falta de ou condicdo
zacao lotagao mento gsatr'lr}tf{jaré da mensa- instrutores dos equipa-
lidade mentos

Total 66,0% 28,0% 14,5% 12,4% 12,4% 10,5% 10,3% 6,8% 34,0%
Homem 61,5% 26,6% 15,2% 8,6% 13,5% 9,8% 11,9% 5,7% 38,5%
s Mulher 69,8% 29,2% 13,9% 15,6% 11,5% 11,1% 9,0% 7,6% 30,2%
18229 61,8% 20,6% 11,5% 12,2% 15,3% 12,2% 12,2% 6,1% 382%
Idade 30a49 73,3% 34,6% 14,7% 12,9% 13,4% 10,6% 10,1% 8,8% 26,7%
50 0u+ 60,3% 25,5% 16,3% 12,0% 9,2% 9,2% 9,2% 4,9% 39,7%

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracio Ceplan. Nota: * a mesma pessoa pdde apontar mais de um motivo.

A pesquisa também revela uma importante sinergia entre o consumo de servicos de academias e o mercado
de suplementos alimentares, uma vez que cerca de 73% das pessoas que frequentam academia declaram
gue consomem suplementos, sobretudo creatina e whey protein, com gastos mensais que, para mais de um
terco dos consumidores, ultrapassam os R$ 200. Esse comportamento revela um nicho de mercado lucrativo,
que pode ser mais bem explorado pelas academias através da oferta direta desses produtos, parcerias com
marcas especializadas ou consultoria nutricional.

Tabela 5 - Pessoas que frequentam academia, segundo o consumo regular de suplementos alimentares

Consomem
e consomem
. Whey _ Multi- Hiper-
Creatina protein vitaminicos calérico Outros
Total 73,5% 54,3% 43,2% 31,4% 13,7% 4,3% 26,5%
Homem 75,0% 60,7% 44,3% 34,4% 17,6% 5,3% 25,0%
Sexo
Mulher 72,2% 49,0% 42,4% 28,8% 10,4% 3,5% 27,8%
18229 78,6% 61,8% 50,4% 24,4% 13,0% 4,6% 21,4%
Idade 30249 77,4% 63,6% 47,9% 30,4% 16,1% 5,5% 22,6%
50 ou + 65,2% 38,0% 32,6% 37,5% 11,4% 2,7% 34,8%

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracdo Ceplan. Nota: * a mesma pessoa pode utilizar mais de um tipo.
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Gréfico 6 — Pessoas que frequentam academia, segundo a faixa de valores do consumo mensal de
suplementos alimentares

Total Homem Mulher 18a29 30a49 50 ou +

Sexo Idade

m Até RS 50,00 m De R$ 51,00 a RS 100,00 m De R$ 101,00 a RS 200,00 1 Acima de RS 200,00

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracao Ceplan.

A busca por informacoes relacionadas a saude e ao bem-estar também foi mapeada. Mais da metade

dos frequentadores utiliza redes sociais — como Instagram, TikTok e YouTube — como principal fonte

de informacéo. Isso evidencia o papel central que o ambiente digital ocupa na formacéo de habitos, na
definicdo de metas e na escolha de servicos. Nesse sentido, academias que se posicionam com contetdos
relevantes nessas plataformas tém mais chances de atrair novos publicos, consolidar sua marca e manter um
relacionamento continuo com seus clientes.




Tabela 6 - Pessoas que frequentam academia, segundo os canais acessados para a busca por informagoes

Pesquisa
Especial
Academias

sobre saude, bem-estar e atividades fisicas

Canais de

comunicagiao®

Total

Redes sociais

(Instagram, TikTok, 50,2%
YouTube etc.)

Amigos e conhecidos 36,8%
Instrutores e

profissionais da 35,5%
academia

Blogs e sites 15,4%

especializados

Aplicativos de treino e

o 12,8%
nutricao
Podcast: ¥
odcasts sobre saude e 10,5%
bem-estar
Na t b
&o costumam buscar 7.0%

essas informagoes

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracio Ceplan. Nota: * a mesma pessoa pode utilizar mais de um canal.

49,2%

36,1%

32,4%

17,2%

10,7%

11,9%

7,8%

51,0%

37.,5%

38,2%

13,9%

14,6%

9,4%

6,3%

58,0%

39,7%

32,8%

14,5%

15,3%

13,7%

3,8%

56,7%

37,3%

29,5%

17,1%

14,7%

9,7%

4,6%

37,0%

34,2%

44,6%

14,1%

8,7%

9,2%

12,0%
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2. NAO USUARIOS DE ACADEMIAS

Entre pessoas que atualmente ndo frequentam uma academia, observa-se que metade desses ndo usuarios
ja frequentou academias em algum momento, revelando assim familiaridade com esse tipo de servico e
potencial para um eventual retorno aos estabelecimentos de atividades fisicas.

Grafico 7 - Pessoas que ndo frequentam academia, segundo a frequéncia a alguma academia no passado

Total Homem Mulher 18a29 30a49 50 ou +
Sexo Idade
m Ja frequentaram academias, mas pararam ® Nunca frequentaram uma academia

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracao Ceplan.

Esse potencial fica mais evidente quando se observa que o periodo em que interromperam suas atividades
em academias foi bastante recente entre uma grande parcela desses ex-frequentadores: aproximadamente
50% deles interromperam em 2024 ou 2025, o que indica que parte deste publico ainda transita entre
instantes de presenca e afastamento e podem estar bastante inclinados ao reengajamento.

Nesse cenario, estratégias especificas de reativacdo e reconquista de ex-clientes, com base em convites,
promogdes ou programas de reinicio, podem se mostrar eficazes.
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Grdéfico 8 - Pessoas que nao frequentam, mas que ja frequentaram academia, segundo o periodo em que
pararam de frequentar

Total Homem Mulher 18a29 30a49 50 ou +
Sexo Idade

B Parou de frequentar em 2025  ® Parou de frequentar em 2024  m Parou de frequentar antes de 2024

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracao Ceplan.

Ao analisar o grupo de nao usuérios como um todo, observa-se uma realidade diversa em termos de prética
regular de atividades fisicas no ultimo ano, incluindo-se tanto individuos sedentarios quanto praticantes
assiduos de atividades fisicas em contextos alternativos, ou seja, para além da frequéncia em academias.

Sobre esse aspecto, apesar da auséncia atual de pratica, 59,3% dos respondentes declaram ter realizado
alguma atividade fisica nos ultimos 12 meses — seja de forma regular (31,2%), com ao menos uma vez por
semana, ou de maneira esporadica (28,1%), sem frequéncia semanal definida.

Por outro lado, 40,7% relatam total inatividade no periodo, com maior incidéncia de sedentarismo entre
pessoas com mais de 29 anos, um publico estratégico para agées comerciais de promocdo da saude e do
bem-estar, especialmente se consideradas as tendéncias de envelhecimento populacional e aumento de
doencas cronicas associadas ao sedentarismo.
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Gréfico 9 - Pessoas que nao frequentam academia, segundo a pratica de atividades fisicas nos tltimos 12

meses

Total Homem Mulher 18 a29 30a49 50 ou +
Sexo Idade
B Praticaram com regularidade® M Praticaram, esporadicamente®? ® Nenhuma atividade

Fonte: Plesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracdo Ceplan. Notas: ™ ao menos uma vez por semana; @ sem frequéncia
semanal.

Entre os praticantes, regulares ou esporadicos, de atividades fisicas ao longo de 12 meses, as modalidades
mais comuns sdo as caminhadas ou corridas (61,9%), seguidas de esportes coletivos (25,6%) e ciclismo
(18,6%). Em menor perspectiva, aparecem atividades cuja pratica envolveu a frequéncia a algum
estabelecimento nesse periodo.

Por um lado, o predominio de préaticas realizadas em espacos publicos urbanos, como ruas, parques e pracas,
revela a importancia da infraestrutura urbana como suporte a promocao da satde através da atividade fisica.
Por sua vez, a ocorréncia de atividades variadas — como danga, ginéstica, natacdo, hidrogindstica e combates
— entre pessoas que, no momento da pesquisa, ndo estdo matriculadas formalmente em academias
evidencia um aspecto estratégico: ha um contingente ativo, porém, afastado do modelo tradicional de
academias e que manifesta interesse por modalidades que poderiam ser incorporadas com uma grade de
horario mais regular, de modo a atrair mais frequentadores. Trata-se de um publico que demonstra disposicao
para se exercitar, mas que nem sempre encontra nas academias convencionais a oferta adequada ao seu
perfil e as suas preferéncias.

Esse cenario aponta para uma oportunidade de expanséo e diversificacdo da oferta de servicos no segmento.
Academias que investem em estruturas e modalidades menos convencionais — como aulas de danga ritmica,
gindstica em grupo e pilates — estardo mais bem posicionadas para atrair segmentos inexplorados pelo
padrao musculacao-funcional.

Mesmo que a estratégia ndo seja a do investimento direto, parcerias podem ser realizadas visando expandir a
percepcao de valor pelos clientes, oferecendo pacotes que envolvam, por um lado, atividades tradicionais de
musculagao-funcional, e, por outro, atividades de natacdo ou hidroginastica.
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Tabela 7 - Pessoas que nao frequentam academia, mas praticaram alguma atividade fisica nos ultimos 12
meses, segundo o tipo de atividade fisica que praticaram nos ultimos 12 meses

Sexo Idade

Atividag s __
fisicas™
tal Homem Mulher 18229 30a49 50 ou +

T )
Caminhadas ou corridas 61,9% 57,7% 65,6% 39,3% 69,0% 72,7%
ao ar livre
Esportes coletivos 25,6% 44,3% 8,6% 42,7% 25,7% 11,8%
Ciclismo ao ar livre 18,6% 26,8% 11,0% 28,1% 19,5% 10,0%
Danca® 9,6% 1,3% 17.2% 11,2% 7.1% 10,9%
Atividades aquaticas® 9,6% 5,4% 13,5% 9,0% 8,0% 11,8%
Aulas de ginastica®” 9,0% 4,0% 13,5% 12,4% 8,8% 6,4%
Lutas ou artes

.y 7,1% 8,1% 6,1% 9,0% 8,0% 4,5%
marcials
Outra(s) 1,0% 0,0% 1,8% 1,1% 1,8% 0,0%

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracio Ceplan. Notas: * a mesma pessoa pode responder mais de uma
alternativa; " futebol, volei, etc; ® zumba, balé, forrd, etc; ® natacao, hidroginastica etc; “ funcional, localizada, step etc; © boxe,

jiu-jitsu, judd, may thai etc.

Entre o publico que atualmente nao frequenta academias e ndo praticou qualquer atividade fisica nos ultimos
12 meses, foi investigada a perspectiva de iniciar ou retomar praticas regulares de condicionamento fisico no
curto prazo. Ainda que se trate de um grupo caracterizado pela inatividade recente, aproximadamente metade
desse publico manifesta a pretensao de iniciar atividades fisicas. Ou seja, muitos desses individuos estao
abertos a mudanc¢a de comportamento, incluindo a possibilidade de frequentar uma academia, desde que
identificadas condi¢ées mais adequadas as suas rotinas, expectativas e possibilidades.

O contingente que declara pretender iniciar atividades em uma academia em breve alcanca % desses
inativos, que sinalizam, portanto, um potencial de adesao. Esse potencial é relativamente equilibrado entre
homens e mulheres, mas mostra variacoes importantes por faixa etaria, com os mais jovens (18 a 29 anos)

demonstrando maior disposi¢ao imediata para iniciar.
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Grdéfico 10 - Pessoas que ndo frequentam academia e que ndo praticaram alguma atividade fisica nos ultimos
12 meses, segundo o interesse em iniciar a pratica de alguma atividade fisica

Total Homem Mulher 18a 29 30a49 50 ou +
Sexo Idade

m Pretendem iniciar em breve m Precisam de mais incentivo m Ndo tém interesse atualmente

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboragao Ceplan.

A sondagem também investigou os fatores que poderiam motivar uma adesao imediata a academia,
considerando um cenario hipotético de disponibilidade de tempo, renda e condicao fisica por parte dos atuais
Nao usuarios.

O prego aparece como o elemento de maior peso, especialmente entre os jovens, revelando uma barreira de
entrada importante no consumo de servicos de academias.

A questao do custo é particularmente sensivel no grupo de 18 a 29 anos, faixa que concentra estudantes,
jovens profissionais e pessoas em processo de estabilizacdo financeira — segmentos que, embora altamente
engajdaveis, tendem a ser também mais sensiveis e vulneraveis a variagdes de preco.

Entre as mulheres, o peso do fator preco também se destaca, o que sugere que a¢des promocionais, planos
com mensalidades reduzidas ou programas de fidelizacdo podem ter alta eficacia junto a esse publico.

Além do preco, a proximidade da residéncia aparece como um dos critérios mais valorizados para a tomada
de decisdo. A analise por sexo e idade mostra que esse fator é praticamente universal, com destaque para

0s mais jovens e para as mulheres, reforcando a hipotese de que o deslocamento até o local de treino exerce
influéncia direta sobre a frequéncia e a adesao.

A orientacdo profissional adequada, por sua vez, ganha maior importancia entre pessoas de 30 a 49 anos e
entre os mais velhos, que tendem a valorizar a seguranca, a individualizacdo do atendimento e a eficacia dos
treinos. Esse dado aponta para uma oportunidade estratégica de diferenciacdo por parte das academias que
investem na formacao continua de seus profissionais, em planos personalizados e em programas voltados a
saude funcional e a prevencdo de doencas cronicas.
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Outros fatores como flexibilidade de horarios, maior disposicao fisica, companhia de amigos ou familiares,
proximidade do trabalho, variedade de atividades e op¢des de pagamento mais flexiveis também figuram
como elementos relevantes, ainda que com menor incidéncia. Juntos, esses fatores compdem um
conjunto de condicionantes a adesdo aos servicos de academias, exigindo dos empresaérios estratégias de
comunicacdo e oferta ajustadas ao perfil e as preferéncias de seu publico-alvo, com base em analises do
entorno (geomarketing) capazes de identificar oportunidades e adequar as solucdes oferecidas a realidade
local.

Tabela 8 - Pessoas que nao frequentam academia, segundo os fatores decisivo(s) para iniciar uma academia
hoje, supondo a disponibilidade renda, tempo e condi¢des fisicas

T N S—

Precos mais acessiveis 28,7% 25,0% 31,8% 44,2% 26,2% 20,9%
Proximidade d
rg:’;'g\'ciz ¢ da 21,9% 20,4% 23,1% 23,3% 21,4% 21,4%
Orientacao profissional
adequada ao perfil e 19,0% 18,3% 19,6% 10,9% 22,9% 20,3%
objetivos
Horarios mais flexiveis 15,8% 16,7% 15,0% 17,8% 14,3% 16,0%
Maior disposicéo fisica 14,8% 15,4% 14,3% 12,4% 18,1% 12,8%
Companhia de amigos
ou familiares 11,0% 8,8% 12,9% 16,3% 8,1% 10,7%
Proximidade do trabalho 9,7% 10,0% 9,4% 13,2% 10,5% 6,4%
Acesso a atividades
P i 8,7% 6,3% 10,8% 9,3% 11,0% 5,9%
Opcdao de pagamento

8,4% 8,3% 8,4% 9,3% 8,6% 7.5%

mais flexivel

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracio Ceplan. Notas: * a mesma pessoa pode responder mais de uma
alternativa; " pagar por treino, por exemplo);

Por fim, ao analisar a disposicao de pagamento por parte dos ndo usuarios, observa-se uma predominancia
de faixas de preco mais acessiveis, com concentracdo entre R$ 51 e R$ 100 mensais. Essa disposicao

varia conforme o grupo etario, com os mais jovens revelando maior propensao a valores acima de RS 200,
enquanto pessoas com 50 anos ou mais tendem a considerar aceitaveis valores até R$ 100.

Nesse contexto, além de atrair novos publicos e compreender suas expectativas, impde-se aos empresarios
e gestores o desafio adicional de traduzir essa compreensdo em propostas de valor capazes de demonstrar,
de forma convincente, os beneficios concretos da pratica orientada de atividades fisicas e a relevancia desse
investimento para a saude e o bem-estar.
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Gréfico 11 - Pessoas que ndo frequentam academia segundo a faixa de valor que estariam dispostas a pagar
por uma academia com os servicos e aspectos que valorizam

Total Homem Mulher 18 a 29 30a49 50 ou +

Sexo Idade

m Até R$ 50,00 mDeR$ 51,00 aR$100,00 mDeRS 101,00 aRS$ 200,00 = Acima de RS 200,00

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE e Sebrae-PE. Elaboracao Ceplan.
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3. EMPRESARIOS E GESTORES
3.1. AMBIENTE DE NEGOCIOS DO SEGMENTO

Segundo os empresarios e representantes do segmento, o ambiente de negdcios das academias passou por
transformacdes significativas no periodo pés-pandemia, em que se observou uma crescente conscientizacdo
sobre os beneficios da atividade fisica para o bem-estar de forma mais abrangente, incluindo a saide mental,
0 que reposicionou as academias para além do campo da estética corporal.

Nesse contexto, além dos espacos de musculacdo tradicionais, cresceu a demanda por diversificacdao

de modalidades como crossfit e treinamento funcional, danca e lutas, corrida de rua, pilates e yoga e,
especialmente, atividades assistidas para o publico 50+, o que exigiu dos empreendedores maior capacidade
de adaptacdo e inovacao continua. Ao mesmo tempo, permaneceu essencial preservar atributos valorizados
pelos clientes, como acolhimento, proximidade e atencédo personalizada.

Grafico 12 - Empresarios e gestores segundo a opinido de mudangas importantes no ambiente de mercado
das academias nos ultimos trés anos

50,00%
Maior preocupagdo com bem-estar geral ’
D 46,20%
S 29,50%
D 38,50%
. : I 29,50%
Aumento da procura por treinos personalizados
D 34,60%
D 22,70%
Aumento da rotatividade de clientes >
D 26,90%
D 20,509
Crescimento da demanda por treinos on line %
D 26,90%

D 20 5o0% - MPEs
_ 11,50% ® Demais

Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE, Sebrae-PE, Cref-PE, Sincad-PE e Acad. Elaboracdo Ceplan. Nota: & treinos online, uso de
aplicativos de orientacéo e dispositivos inteligentes, suplementacao alimentar, entre outras.

Maior presenga de publico acima de 50 anos

Maior interesse por atividades em grupo

Ainda assim, o segmento enfrenta limitagdes para expandir sua base de clientes. Embora o investimento
de grandes redes tenha contribuido para ampliar a visibilidade do segmento, transmitindo a imagem de
forte expansao, a taxa de penetragcao avangou pouco em relacdo a sua média histérica no pais: segundo

representantes do segmento, era de 5% até antes da pandemia e atualmente alcanca 7% da populacao,

enquanto nos Estados Unidos ja ultrapassa o patamar de 20%.




Entre os principais entraves ao crescimento mais acelerado do segmento, os empresarios e representantes
de entidades representativas no estado destacam os fatores socioeconémicos, exemplificando que o custo
médio de uma mensalidade compativel com a sustentabilidade financeira de uma academia tradicional
representa cerca de 10% do saldrio-minimo, o que inibe a demanda pelos servicos. Além disso, ressaltam
que a carga tributaria e a falta de politicas publicas de estimulo a atividade fisica ampliam a dificuldade de
investimentos em modernizagdo e inovacao.

Nesse sentindo, consideram que o setor vem crescendo, mas ndo com a velocidade para a qual tem potencial,
e sdo necessarios incentivos e politicas publicas para um crescimento mais acelerado.

Sobre a conjuntura atual do segmento em Pernambuco, empresarios e gestores locais observam que a
expansao de redes low cost (baixo custo) tem acirrado a competicdo e ampliando o esforco dos empresarios
locais para a captacao e retencao de clientes nos modelos tradicionais de academias de musculagao,
principalmente em dreas mais populares, onde antes predominavam pequenos negocios.

Anteriormente essas grandes redes tinha foco em areas residenciais e comerciais mais nobres, atualmente
a expansao para areas mais populares vem intensificando a concorréncia e pressionando os pequenos
negocios do segmento a adotarem estratégias diferenciadas.

Esse novo cenario traz aos pequenos empreendedores a necessidade de rever seus modelos de atuacao.
Segundo as entidades representativas, a competicdo baseada exclusivamente em preco tende a ser
insustentavel; o caminho mais promissor envolve a identificacdo de nichos de mercado e agregando valor
com servicos que oferecam uma experiéncia mais completa ou atendimento personalizado, percebidos como
mais vantajosos pelo cliente.

Ha, por exemplo, a indicacao de que as academias devem posicionar-se como centros integrados de satude e
qualidade de vida, incorporando servicos especializados, como fisioterapia, yoga, pilates e praticas voltadas a
longevidade.

Sobre esse aspecto, a atencao ao publico 50+ foi apontada como uma oportunidade estratégica de curto e
médio prazos, dado o envelhecimento da populacéo e a crescente demanda por praticas fisicas com foco
em prevencdo e autonomia. Esse é um fendmeno que estd ampliando a heterogeneidade do publico das
academias e impde novas exigéncias quanto a infraestrutura, a capacitacdo das equipes e ao desenho dos
servicos oferecidos.

No longo prazo, entretanto, a perspectiva é de intensificacdo de tendéncias relacionadas ao comportamento
do publico que atualmente se encontra na faixa etaria dos 18 a 29 anos, caracterizado por expectativas

de conveniéncia, flexibilidade e hiperpersonalizacdo. A tendéncia é que esse perfil demande experiéncias
hibridas, multiplataformas e sob demanda — com a possibilidade de treinar em casa, no condominio, ou em
academias fisicas, conforme suas rotinas.

Diferenciacdo e posicionamento de mercado por parte dos empreendedores pernambucanos, portanto, é
essencial para a sua sobrevivéncia.

Os entrevistados consideram que o setor publico pode ter papel relevante na dinamizacdo do mercado

de academias, através de politicas estruturantes e campanhas de conscientizagao. Sobre esse aspecto,
salientam que a promocgdo da saude e do bem-estar desde a infancia, aliada a programas de incentivo a
pratica regular de atividades fisica desde a escola, pode gerar externalidades positivas importantes, como a
reducao de doencas cronicas e alivio sobre o sistema publico de saude.



Os empresarios e gestores apontam que os principais desafios internos dos negdcios estédo relacionados a
captacdo e retencdo de clientes, a qualificacdo da equipe e a gestéo financeira.

Seja entre os micros e pequenos negdcios ou entre estabelecimentos de médio e grande porte, a fidelizagdo
de clientes é mencionada como uma dificuldade relevante ao segmento. Sobre esse aspecto, ressaltam que
a atividade é caracterizada pela alta rotatividade de usudrios em busca de experiéncias, movimento que é
amplificado pela sazonalidade da pratica de atividades fisicas, especialmente em periodos que antecedem as
preparacdes para o Carnaval e a temporada de verdo, quando a demanda é aquecida.

Entre as micro e pequenas empresas do segmento, destaca-se que o processo de atracdo de clientes
demanda esforco desproporcional, indicando que negécios de menor porte enfrentam obstaculos mais
significativos para alcancar visibilidade, competir com redes mais estruturadas e estabelecer diferenciais
competitivos no mercado.

Outra grande dificuldade apontada é a escassez de profissionais qualificados e engajados, demandando
esforco adicional na contratagdo e retencdo desses colaboradores e levando muitas academias a atuarem
diretamente na experiéncia profissional. Em outras palavras, em vez de se limitarem ao histérico de formacéo
dos candidatos, a estratégia tem sido complementar as competéncias técnica e comportamental daqueles
em que enxergam maior potencial.

Para além da formacao técnica em educacao fisica, é essencial que os profissionais apresentem habilidades
de inteligéncia emocional e resolucao de conflitos, primeiros socorros, tecnologias de informacao
(dispositivos inteligentes e sistemas de informagao) e capacidade de interpretar dados para personalizar os
atendimentos.

A falta de capacitacado para o empreendedorismo tem sido outro ponto critico, jd que muitos empreendedores
e gestores do segmento vém de trajetorias essencialmente técnicas, a partir da formacao superior em
educacao fisica, e precisam desenvolver competéncias em planejamento, controle orcamentario e lideranca.

A terceirizagao parcial das areas financeira e contabil tem sido uma alternativa, mas nao substitui a
necessidade de preparo gerencial.

Ademais, a carga tributaria sobre o segmento também figura como um como fator estrutural relevante,
especialmente entre os pequenos negdcios. A carga é percebida como um entrave a modernizagao do setor,
por pressionar a sustentabilidade financeira e restringir o impeto de investimentos das empresas, seja em
equipamentos e expansao de infraestrutura e ou em inovacao de servicos e processos nos estabelecimentos.

O avanco das tecnologias digitais, incluindo inteligéncia artificial (I1A), plataformas de prescricdo e realidade
aumentada, sao avaliados pelos empresarios e gestores como tendéncias irreversiveis e transformarao cada
vez mais a dinamica do segmento nos préximos 15 anos.

Além disso, esses empresarios e gestores sugerem que a busca por comodidade e seguranca tende a se

ampliar nos préximos anos, fazendo crescer a demanda pelo modelo de academias em condominios e a
oportunidade de oferta da terceirizacdo desses servicos, abrangendo desde gestdo do espaco, locacdo e
manutencao de equipamentos, disponibilizacao de profissionais e planejamento de atividades.
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Entretanto, a percep¢do predominante é de que essas tendéncias nao representam ameacas diretas aos
negdcios de academias e sinalizam oportunidades para o segmento, com ampliacdo do valor percebido pelos
clientes.

Os empresarios e gestores, portanto, avaliam que as tendéncias nas atividades fitness - treinos online,
aplicativos de orientacao, dispositivos inteligentes, aplicacdes de IA, uso de suplementacgao alimentar,
terceirizacdo de servigos — tendem a impactar positivamente os negécios.

Reconhece também que as pequenas empresas demonstram maior dificuldade de competir nesse ambiente
de transformacdes, revelando um campo fértil para o apoio institucional e consultoria para inovacao e
oportunidades.

Grafico 13 - Empresarios e gestores segundo a opinido de impacto das tendéncias nas atividades fitness *
sobre o desempenho dos negécios de academias
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Fonte: Pesquisa direta Fecomércio-PE, Sebrae-PE, Cref-PE, Sincad-PE e Acad. Elaboracdo Ceplan. Nota: * treinos online, uso de
aplicativos de orientagéo e dispositivos inteligentes, suplementacao alimentar, entre outras.

Com o acesso facilitado a informacdo via internet e IA, os consumidores chegam as academias mais bem
informados e exigentes. Isso exige dos profissionais conhecimento técnico sélido para fidelizar e orientar
com precisao. As academias que investirem em capacitacdo continua e uso estratégico da tecnologia estardo
mais bem posicionadas frente a nova geracao de clientes.

Outra perspectiva, serd o uso de plataformas que permitem treinar em qualquer horario e lugar, com
simulacao de ambiente (seja uma praia, um parque ou qualquer outro cenario) e instrutor virtual. Isso impode
as academias tradicionais o desafio de se reinventar, adaptando seus modelos de negdcios e integrando
experiéncias digitais a operacao fisica, sob o risco de sentir a reducao da frequéncia de clientes.

Ainda no campo das inovagdes em tecnologia, 0s empresarios veem como essencial o investimento em
digitalizacao de processos dentro das academias, incluindo aqueles voltados a qualificacao da experiéncia
dos usudrios. A percepcdo é de que academias de diferentes portes ja contam com melhorias em controle de
acesso e seguranga, sistemas de pagamento e gestao administrativa.
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As médias e grandes empresas, se destacam pelo uso mais intensivo de tecnologias para gerenciamento e
personalizacao de treinos, anélise de dados e acompanhamento de desempenho dos clientes. A visdo é de
que a automacao da prescricdo de treinos libera mais tempo para os profissionais se dedicarem a atividades
de relacionamento e acompanhamento mais préximos do cliente, aumentando o valor percebido do servico.

Outra perspectiva, é a busca por praticidade e seguranca, que tem levado a oferta de servicos de atividade
fisica em condominios e residéncias. Segundo representantes de entidades representativas, muitas pessoas
preferem a praticidade de néo sair de casa para manter a forma, o que gera oportunidades para academias
que se especializam em fornecer servico terceirizado para grupos fechados, como treinamento funcional e
grupos de corrida.
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