
10 Hot Zones
para academias custo-
benefício em São Paulo

Análise mercadológica

Descubra todos os
dados,
demandas
e oportunidades



O Custo
Invisível
de Escolher
o Bairro
Errado

abrir uma academia no bairro errado não é apenas um erro operacional.
É um erro de capital. A cidade é heterogênea. 
A demanda muda de região para região.
O poder de consumo não é uniforme.

A concorrência pode estar saturada, mesmo quando o fluxo parece alto.
No modelo custo-benefício, a decisão territorial é ainda mais sensível.

Não basta ter pessoas.
É preciso ter a combinação certa entre: jovens-adultos ativos, renda
compatível, consumo esportivo consistente e espaço competitivo real
Quando esses fatores não estão equilibrados, o risco aumenta.
Quando estão, a escala acontece naturalmente.

EM SÃO PAULO,

Para identificar onde esse equilíbrio realmente existe, desenvolvemos uma
análise baseada em dados geoespaciais, mapas de calor e

 modelo de pontuação multicritério.
O objetivo não é apontar bairros óbvios.

 É revelar territórios estrategicamente favoráveis.



O cliente ideal de uma academia de custo-benefício não é "qualquer pessoa
que quer pagar pouco". 
Ele tem um perfil preciso, e entender esse perfil muda tudo: desde a
comunicação até o layout da recepção.
Adultos urbanos de classe B e C. Rotina intensa, renda comprometida, pouco
tempo disponível e uma relação muito pragmática com o consumo. Eles não
compram sonho, compram solução. E quando encontram uma solução que
funciona, ficam.

Entendendo o
publico alvo

O mercado não mente. A localização decide.
No segmento de custo-benefício, o público B e C1 não decide por impulso
decide por conveniência: está perto, tem horário, tem preço justo. 
Quando essas três condições se alinham, a matrícula acontece. Quando falta
uma, o concorrente leva.
Academia de custo-benefício não é academia barata. É uma operação
construída sobre recorrência e eficiência, e a permanência do aluno só existe
quando o treino encaixa na rotina. Isso exige que você esteja onde ele já
está: no caminho de casa, perto do trabalho, dentro da vida dele.

O que esse público realmente quer:
Saúde e mais disposição para o dia a dia
Emagrecimento e melhora estética visível
Encaixar o treino na rotina sem sacrifício
Mensalidade previsível, sem letras miúdas

   O que pesa na hora de decidir:
Preço: Sempre o primeiro filtro
Localização: Proximidade de casa ou  
trabalho
Horário de funcionamento compatível
com a rotina
Limpeza, organização e sensação de
segurança
Estrutura suficiente para treinar bem

O que afasta esse público imediatamente:
Taxa de matrícula alta ou inesperada
Contrato engessado com multa de cancelamento
Academia lotada sem gestão de fluxo
Atendimento frio ou despreparado
Promessas que não batem com a realidade



Juliana - Recomeço Rafael - Estética Cláudia - Saúde

Faixa etária/Classe 28–39 | C1/B2 20–34 | B2/C1 38–58 | B2

Perfil
Comércio/admin, pouco

tempo
Trabalha muito, foco

visual, compara preço
Foco em saúde, bem-estar

e prevenção

Objetivos
Emagrecer, disposição,

constância
Massa/definição,

aparência, evolução
Saúde, mobilidade, hábito

sustentável

Dores
Falta de tempo, vergonha,

orçamento apertado
Academia cara, lotação,
frustração com resultado

Medo de se machucar,
insegurança, falta de

acompanhamento

Planos a oferecer Essencial Flex Saúde +

Personas e
estratégia comercial

Exemplo de personas que movem a sua operação.
Personas não são teoria. São filtros de decisão, saber quem entra pela sua
porta define como você aborda, o que oferece e como retém.
Cada aluno chega com uma realidade diferente, disponibilidade, objetivo,
histórico. Juliana, Rafael e Cláudia não são exceção: são a regra.
Representam os três perfis que movimentam qualquer unidade e, não por
acaso, cada um se encaixa em um plano diferente.
Entender quem é cada um é o primeiro passo para vender o plano certo, e
parar de oferecer o mesmo produto para todo mundo.

1.CONHECENDO AS PERSONAS



Personas e
estratégia comercial

Por existirem diferentes personas, academias com plano único deixam
dinheiro na mesa, quem pagaria mais fica no mesmo nível de quem está só
testando. Academias com muitos planos confundem na venda e canibalizam
entre si.
A estrutura a seguir resolve os dois problemas: um plano para trazer, um
para reter e um para elevar ticket. Simples de vender, simples de operar,
difícil de errar.

Essencial (Aquisição) Flex (Retenção + Margem) Saúde + (Upgrade)

Resumo

Porta de entrada. Baixa
barreira, alto volume.

Musculação, cardio, treino
inicial básico e avaliação
física simples. Acesso em

horário padrão.

O coração da operação.
Tudo do Essencial + horário

estendido, reavaliação
periódica, aulas coletivas

selecionadas e benefícios de
permanência.

Premium leve. Tudo do Flex
+ onboarding reforçado,
reavaliações frequentes,

check-in de evolução, aulas
estratégicas e suporte direto.

Estratégia

Trazer novos alunos com o
menor atrito possível. Não é

onde você faz margem, é
onde você constrói base.

Sustentar receita recorrente
e reter quem já começou a

ter resultado. Equilíbrio entre
retenção e margem saudável.

Elevar ticket médio sem
exigir estrutura premium.
Suporte real para quem

precisa de mais atenção para
não desistir.

Persona ideal Juliana Rafael
Saúde, mobilidade, hábito

sustentável

2.ESTRUTURA DE PLANOS — SIMPLES, ESTRATÉGICA, ESCALÁVEL



Plano Índice Variação

Essencial 100 ---

Flex 120-135 +20% a +35%

Saúde + 138-175 +15% a +30%

Personas e
estratégia comercial

Estrutura proporcional que funciona em qualquer praça, cidade ou bairro.
Use o preço base da sua região como referência e aplique os índices abaixo.

Essencial = preço base da sua praça
Flex = +20% a +35% sobre o Essencial
Saúde + = +15% a +30% sobre o Flex

Essa estrutura mantém coerência entre os planos, evita que o intermediário
seja canibalizado e facilita a adaptação por unidade sem perder a lógica
comercial da rede.

3.PRECIFICAÇÃO — LÓGICA DE ESCADA SIMPLES

Regra de ouro: A diferença entre os planos precisa ser
percebida pelo aluno, não só listada no papel. Se o Flex não
entregar visivelmente mais que o Essencial, todo mundo fica
no plano mais barato.

Regras Comerciais para Proteger Margem
Evite desconto permanente no plano base
Use campanhas promocionais com prazo
Tenha diferença clara entre planos
Trabalhe benefícios de permanência (não só preço)
Invista em indicação e recorrência



Próximos passos

Antes de discutir modelo, posicionamento ou investimento, é preciso
responder a pergunta central: onde faz mais sentido operar?

Este material foi desenvolvido para orientar essa decisão com base em dados
concretos. O ranking a seguir apresenta os bairros com melhor relação entre
demanda potencial, consumo no segmento fitness, fluxo e densidade
competitiva. Ele oferece uma visão estratégica macro para reduzir risco e
aumentar a previsibilidade do investimento.

No entanto, é importante destacar: identificar o melhor bairro é apenas o
primeiro passo. A performance real de uma unidade depende da escolha do
ponto específico, da análise de microterritório, do entorno imediato, da
concorrência direta e do perfil detalhado de consumo na área de influência.

É nesse estágio que decisões intuitivas deixam de ser suficientes. Para
transformar potencial em resultado, é fundamental utilizar inteligência
territorial aplicada, seja por meio de consultoria especializada, seja por meio
de plataformas que trabalham com dados reais, projeções de demanda e
estimativas de faturamento.

A Nology atua exatamente nessa etapa: convertendo dados de mercado em
direcionamento estratégico para expansão. O ranking que você verá a seguir
aponta onde olhar. A próxima decisão é como escolher com precisão.

Antes de conhecer os bairros mais promissores, entenda como chegamos
até eles.
A metodologia a seguir explica os critérios, pesos e indicadores utilizados, na
sequência, você confere o ranking dos bairros de São Paulo com maior
potencial para uma academia com exatamente esse perfil.



NOSSA
METODOLOGIA

COMO CHEGAMOS A ESSES DADOS?

10 HOT ZONES PARA ABRIR ACADEMIAS EM SP

Esta análise foi desenvolvida utilizando dados do Economapas, cruzados com
mapas de calor e um modelo de pontuação multicritério, garantindo que
cada recomendação seja fundamentada em evidências sólidas de mercado.

O objetivo foi identificar territórios com maior equilíbrio entre demanda ativa,
poder de consumo e espaço competitivo, reduzindo risco e aumentando
previsibilidade de escala.

DEMANDA
QUALIFICADA

PODER DE
CONSUMO

GASTO
SETORIAL

ESPAÇO
COMPETITIVO

Foram selecionadas
faixas de 20 a 44 anos
de moradores e fluxo

de passantes. 
Indicam recorrência e

estabilidade

Selecionamos dados
de renda média de

domicílios classes B e
C1. É a base que

sustenta mensalidade
recorrente e tem
menor chance de

evasão

Analisamos volume
gasto com recreação 
e esportes, que indica
cultura fitness ativa e

barreira cultural
reduzida

Verificamos n° de
academias existentes.
Observando o índice

de saturação e
capacidade de

absorção de novas
unidades

CRITÉRIOS USADOS



O RANKING 
DE BAIRROS +
ANÁLISE

QUAIS SÃO AS MELHORES REGIÕES?

10 HOT ZONES PARA ABRIR ACADEMIAS EM SP

Descubra em primeira mão o ranking de bairros selecionados por uma
análise mercadológica completa, baseada em dados geoespaciais, mapas de
calor e modelo multicritério. Este estudo equilibra demanda qualificada,  
poder de consumo das classes B e C1, gasto setorial em esportes e espaço
competitivo real, identificando territórios onde escala e retorno previsível se
encontram.



NOTA: 73,94 
(MULTICRTÉRIO)

10º Lugar — JARDIM SÃO LUÍS

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 17.601 milhões por mês

Concorrência:
88 academias abertas na região

Jardim São Luís é sustentado por base
populacional ampla e fluxo diário
expressivo. A combinação entre público
numeroso em idade ativa e alta
circulação fortalece o potencial de
captação e recorrência no setor fitness.
Sob a ótica de viabilidade, o perfil de
renda favorece modelos acessíveis e
operações com foco em volume e
eficiência operacional. O território
permite posicionamento competitivo,
especialmente para academias que
priorizam escala e controle de custos.

O gasto mensal com esportes, superior a
R$ 17 milhões, indica consumo
consolidado e propensão ativa ao
investimento em saúde e bem-estar,  
contribui para maior previsibilidade de
receita e estabilidade de ocupação.
Com 88 academias em operação e nota
73,94 no modelo multicritério, a
concorrência é relevante e exige
diferenciação estratégica. Ainda assim, o
tamanho do mercado e o nível de
consumo sustentam o bairro como
oportunidade viável para expansão
estruturada, com potencial consistente
de retorno.

Público 20–44 anos: 121.142 pessoas
Fluxo de passantes: 759.749,00 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 9.768,02 por mês
Classe C1 - R$ 5.803,61 por mês



Setor: Campo Limpo 5.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 87,49

JARDIM SÃO LUÍS

VISÃO GERAL DO BAIRRO

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO



9º Lugar — BRASILÂNDIA

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

NOTA: 75,05 
(MULTICRTÉRIO)

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 12.955 milhões por mês

Concorrência:
38 academias abertas na região

Brasilândia ocupa o 9º lugar no ranking,
combinando base populacional
expressiva e concorrência relativamente
mais enxuta. A presença de público ativo
em volume relevante sustenta demanda
consistente para novas operações.
Sob a ótica de viabilidade, o perfil de
renda favorece modelos acessíveis e
academias com foco em alto giro e
eficiência operacional. O fluxo diário
reforça a visibilidade comercial e amplia
o potencial de captação orgânica,
especialmente em eixos de maior
circulação.

O gasto mensal com esportes, próximo
de R$ 13 milhões, indica consumo ativo
no segmento e mercado já amadurecido.
Isso reduz a necessidade de
desenvolvimento de demanda e aumenta
a previsibilidade de adesão.
Com apenas 38 academias em operação
e nota 75,05 no modelo multicritério, o
bairro apresenta menor pressão
competitiva proporcional quando
comparado a outros do ranking. Esse
cenário amplia o espaço para
diferenciação estratégica, consolidação
de marca local e ganho consistente de
participação ao longo do tempo.

Público 20–44 anos: 112.807 pessoas
Fluxo de passantes: 615.724 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 9.749,77 por mês
Classe C1 - R$ 6.192,11 por mês



Setor: BRASILÂNDIA 2.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 72,28

BRASILÂNDIA

VISÃO GERAL DO BAIRRO

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO



8º Lugar — JABAQUARA

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

NOTA: 75,55 
(MULTICRTÉRIO)

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 22.702 milhões por mês

Concorrência:
95 academias abertas na região

Jabaquara destaca-se pelo elevado
volume financeiro movimentado no setor
fitness. A base populacional ativa,
combinada ao fluxo intenso de
circulação, sustenta demanda contínua e
favorece operações com boa exposição
comercial. Sob a ótica de viabilidade, o
perfil de renda permite atuação com
modelos de ticket intermediário e
propostas estruturadas de maior valor
agregado. O território apresenta
capacidade de absorção compatível com
operações que buscam equilíbrio entre
preço e qualidade percebida.

O gasto mensal com esportes supera R$
22 milhões, um dos mais altos do
ranking, indicando forte propensão ao
consumo. Esse nível de investimento
reduz o risco de baixa adesão inicial e
aumenta a previsibilidade de receita.
Com 95 academias em operação e nota
75,55 no modelo multicritério, a
concorrência é elevada, exigindo
posicionamento claro e diferenciação
estratégica. Ainda assim, o potencial
financeiro do território sustenta
oportunidades consistentes para
expansão bem planejada.

Público 20–44 anos: 96.468 pessoas
Fluxo de passantes: 776.153,00 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 12.075,74 por mês
Classe C1 - R$ 5.752,10 por mês



Setor: Cidade Ademar 3,.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 78,22

JABAQUARA

VISÃO GERAL DO BAIRRO

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO



7º Lugar — CAMPO LIMPO

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

NOTA: 75,55
(MULTICRTÉRIO)

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 15.543 milhões por mês

Concorrência:
65 academias abertas na região

O Campo Limpo apresenta uma base
jovem-adulta consistente, com quase 80
mil pessoas dentro da faixa etária de
maior recorrência no setor fitness. Essa
densidade sustenta operações de médio
e grande porte com potencial de alta
ocupação.

A combinação entre renda das classes B
e C1 e gasto esportivo relevante indica
um território economicamente ativo,
onde o consumo de bem-estar já faz
parte da rotina da população.

Embora o número de academias seja
expressivo, a demanda local demonstra
capacidade de absorção, especialmente
para operações mais estruturadas e com
proposta clara de valor.

A oportunidade estratégica está na
substituição de academias informais ou
pouco padronizadas por modelos custo-
benefício com infraestrutura superior,
tecnologia e experiência mais
profissionalizada.

Público 20–44 anos: 96.580 pessoas
Fluxo de passantes: 625.412 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 11.076,35 por mês
Classe C1 - R$ 6.218,24 por mês



Setor: Microrregião 103.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 88,54

CAMPO LIMPO

VISÃO GERAL DO BAIRRO

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO



6º Lugar — CAPÃO REDONDO

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

NOTA: 75,76 
(MULTICRTÉRIO)

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 15.073 milhões por mês

Concorrência:
70 academias abertas na região

Capão Redondo ocupa o 6º lugar no
ranking, sustentado por base
populacional expressiva e fluxo diário
consistente. A combinação entre público
ativo e circulação elevada amplia o
potencial de captação e recorrência no
segmento fitness.
Sob a ótica de viabilidade, o perfil de
renda favorece modelos acessíveis e
operações de alto giro, com foco em
volume e eficiência operacional. O
território permite posicionamento
competitivo sem pressionar
excessivamente o ticket médio.

O gasto mensal com esportes indica
mercado ativo e hábito de consumo já
estabelecido, reduzindo o risco de
maturação da demanda. Isso contribui
para maior previsibilidade de ocupação e
estabilidade ao longo do tempo.
Com 70 academias em operação e nota
75,76 no modelo multicritério, a
concorrência é relevante, porém
compatível com o porte do mercado. A
6ª posição reforça o Capão Redondo
como território viável para expansão
estruturada, com risco controlado e
potencial sustentável de retorno.

Público 20–44 anos: 120.437 pessoas
Fluxo de passantes: 678.668 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 9.813,33 por mês
Classe C1 - R$ 6.284,99 por mês



Setor: Campo Limpo 5.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 88,54

CAPÃO REDONDO

VISÃO GERAL DO BAIRRO

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO



5º Lugar — ITAQUERA

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 15.176 milhões por mês

Concorrência:
60 academias abertas na região

Itaquera ocupa o 5º lugar no ranking,
sustentado por demanda relevante e
fluxo intenso de circulação. A
combinação entre base populacional
ativa e movimentação diária elevada
fortalece o potencial de captação
orgânica e recorrência.
Sob a ótica de viabilidade, o perfil de
renda é compatível com modelos de
ticket intermediário e operações
acessíveis estruturadas. O território
permite equilíbrio entre preço
competitivo e margem, favorecendo
estratégias de alto giro.

O volume de gasto mensal em esportes
demonstra que o consumo fitness já está
estabelecido na região. Isso reduz o risco
de maturação lenta e aumenta a
previsibilidade de ocupação ao longo do
tempo.
Com 60 academias em operação e nota
76,87 no modelo multicritério, Itaquera
apresenta concorrência administrável
frente ao tamanho do mercado. A 5ª
posição reforça o bairro como opção
estratégica para expansão com risco
moderado e retorno potencial
consistente.

TOP 5 HOT ZONES DE SÃO PAULO

(MULTICRTÉRIO)

NOTA: 76,87

Público 20–44 anos: 87.933 pessoas
Fluxo de passantes: 630.251 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 11.013,84 por mês
Classe C1 - R$ 6.462,48 por mês



Setor: Itaquera 201.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 86,11

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO

ITAQUERA

VISÃO GERAL DO BAIRRO



TOP 5 HOT ZONES DE SÃO PAULO

4º Lugar — SAPOPEMBA

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 15.167 milhões por mês

Concorrência:
51 academias abertas na região

Sapopemba ocupa o 4º lugar no ranking,
combinando base populacional ampla,
fluxo intenso e consumo já consolidado
no segmento fitness. Em comparação a
regiões mais saturadas, apresenta
relação mais equilibrada entre demanda
e número de concorrentes.
Sob a ótica de viabilidade estratégica, o
cenário favorece operações com foco
em volume e eficiência. 

A densidade populacional e a circulação
elevada reduzem o risco de ociosidade,
enquanto o perfil de renda sustenta
modelos acessíveis com boa taxa de
ocupação.
O nível de gasto em esportes indica
mercado ativo e menor necessidade de
maturação da demanda. Assim, a 4ª
posição reforça Sapopemba como
território com risco competitivo
moderado e potencial consistente para
expansão estruturada.

(MULTICRTÉRIO)

NOTA: 77,17

Público 20–44 anos: 120.667 pessoas
Fluxo de passantes: 700.818,00 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 9.438,49 por mês
Classe C1 - R$ 6.276,89 por mês



Setor: Sapopemba 2.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 75,51

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO

SAPOPEMBA

VISÃO GERAL DO BAIRRO



TOP 5 HOT ZONES DE SÃO PAULO

3º Lugar — SACOMÃ

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 18.891 milhões por mês

Concorrência:
77 academias abertas na região

Sacomã ocupa o 3º lugar no ranking,
combinando consumo elevado com base
populacional relevante. O bairro reúne
107.871 pessoas entre 20 e 44 anos,
garantindo demanda qualificada e
potencial de recorrência para o setor
fitness.
O território registra 716.716 passantes por
dia, fortalecendo a visibilidade comercial
e a capacidade de captação orgânica
em pontos estratégicos.

A renda média mensal por domicílio é de
R$ 12.231,32 (Classe B) e R$ 5.869,22
(Classe C1), perfil compatível com
modelos de ticket intermediário e
operações acessíveis bem estruturadas.
O destaque é o gasto mensal com
esportes de aproximadamente R$ 18,89
milhões, o maior entre os três primeiros
colocados. Mesmo com 77 academias
em operação, a posição no ranking
confirma o Sacomã como oportunidade
sólida, com demanda ativa e mercado já
consolidado.

(MULTICRTÉRIO)

NOTA: 77,67

Público 20–44 anos: 107.871 pessoas
Fluxo de passantes: 716.716 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 12.231,32 por mês
Classe C1 - 5.869,22 por mês



Setor: Sacomã 177.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 88,40

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO

SACOMÂ

VISÃO GERAL DO BAIRRO



TOP 3 HOT ZONES DE SÃO PAULO

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 16.479 milhões por mês

(MULTICRTÉRIO)

NOTA: 78,08

Grajaú ocupa o 2º lugar no ranking,
destacando-se pelo alto potencial de
escala. Concentra 159.006 pessoas
entre 20 e 44 anos, a maior base
populacional entre os primeiros
colocados, garantindo mercado amplo e
capacidade de absorção para novas
operações fitness. O território apresenta
fluxo de 812.763 passantes por dia, um
dos mais elevados do ranking,
favorecendo estratégias de localização
em vias estruturais e polos comerciais. A
exposição elevada aumenta a captação
orgânica e reduz dependência exclusiva
de mídia paga.

A renda média mensal por domicílio é de
R$ 9.616,34 (Classe B) e R$ 6.305,19
(Classe C1), perfil que favorece modelos
acessíveis e academias de alto giro. O
bairro movimenta cerca de R$ 16,48
milhões por mês em gastos com
esportes, demonstrando consumo ativo e
recorrente no segmento.
Com 76 academias em operação, a
concorrência é relevante, porém
proporcional ao tamanho do mercado. A
posição no 2º lugar indica equilíbrio
sólido entre demanda, fluxo e consumo,
tornando o Grajaú uma oportunidade
estratégica para expansão com foco em
volume e eficiência operacional.

2º Lugar — GRAJAÚ
Público 20–44 anos: 159.006 pessoas
Fluxo de passantes: 812.763 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 9.616,34 por mês
Classe C1 - 6.305,19 por mês

Concorrência:
76 academias abertas na região

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE



Setor: Grajaú 5.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 80,20

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO

GRAJAÚ

VISÃO GERAL DO BAIRRO



TOP 5 HOT ZONES DE SÃO PAULO

1º Lugar — CIDADE ADEMAR

ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE

Público 20–44 anos: 119.719 pessoas
Fluxo de passantes: 703.996 pessoas/dia

Renda média por domicílio:
Classe B - R$ 11.307,76 por mês
Classe C1 - 6.623,35 por mês

Gasto com Esportes:
Cerca de R$ 17.665 milhões por mês

Concorrência:
68 academias abertas na região

Cidade Ademar está entre os 10
melhores bairros para abertura de
academia sob a ótica de custo-benefício.
São aproximadamente 119.719 pessoas
entre 20 e 44 anos, público central do
mercado fitness, garantindo escala e
demanda local consistente para novas
operações. O território tem fluxo de
703.996 passantes por dia, com o
potencial de visibilidade, captação
orgânica e conversão em pontos bem
posicionados. Esse volume fortalece
estratégias baseadas em fachada ativa,
proximidade com corredores comerciais
e alta exposição.

A renda média mensal por domicílio (B +
C1) é de cerca de R$ 17.931,11, patamar
compatível com modelos de ticket
intermediário e posicionamento smart,
permitindo equilíbrio entre preço
competitivo e margem sustentável. O
bairro ainda movimenta
aproximadamente R$ 17,66 milhões por
mês em gastos com esportes, sinalizando
consumo consolidado.
Mesmo com 68 academias em
operação, a nota 81,93 no modelo
multicritério confirma o território como
oportunidade atrativa, com risco
moderado e potencial consistente de
retorno para operações bem
estruturadas.

(MULTICRTÉRIO)

NOTA: 82,73



Setor: Cidade Ademar 3.
Melhor sub-região segundo

os critérios aplicados.
Nota Multicritério: 79,10

VISÃO DETALHADA DO BAIRRO

CIDADE ADEMAR

VISÃO GERAL DO BAIRRO



A leitura dos 10 bairros mais promissores não aponta apenas onde existe potencial.
Ela evidencia padrões estruturais que determinam a performance real de uma unidade
fitness em São Paulo.

O que realmente separa expansão inteligente
de expansão arriscada em São Paulo?

O modelo custo-benefício em São Paulo
é sustentado majoritariamente por
consumidores das classes B e C1.
Esse público busca equilíbrio entre preço
acessível e qualidade percebida.
Territórios com presença sólida dessas
faixas apresentam:
 • Maior previsibilidade de receita
 • Menor inadimplência estrutural
 • Melhor retenção no médio prazo

O fitness custo-benefício em São Paulo é
movido por consumidores que buscam
equilíbrio entre preço acessível e
qualidade percebida.
Territórios com forte presença de renda
B e C1 apresentam maior estabilidade de
receita recorrente e menor inadimplência
estrutural.
Ignorar esse recorte é comprometer o
fluxo de caixa futuro.

 ZONAS MISTAS SÃO AS VENCEDORAS CLASSE B E C1 SUSTENTAM O MODELO

Alta concorrência isoladamente não
inviabiliza uma operação. Bairros como
Jabaquara mostram que mercados com
muitos players podem coexistir quando o
consumo é elevado.
O erro não está em entrar onde há
competidores. Está em entrar onde a
demanda não absorve novos entrantes.
Sem análise territorial profunda, o
empresário enxerga apenas quantidade
de academias e não capacidade real de
mercado.
Regiões que já investem fortemente em
recreação e esportes possuem barreira
cultural menor para adesão.

É Validar. Expansão inteligente antecipa
comportamento, interpreta padrões e
valida decisões com evidência concreta.
Ferramentas como o Economapas
permitem transformar dados territoriais
em projeções objetivas de demanda,
potencial de faturamento e risco
competitivo por raio de influência.
O ranking mostra onde olhar. A
inteligência territorial mostra onde abrir.
Se a decisão envolve investimento
relevante, ela precisa ser sustentada por
dados na mesma proporção.

SATURAÇÃO NÃO É O PROBLEMA ESTRATÉGIA NÃO É APOSTAR.



Expandir sem essa leitura é operar no escuro.
Expandir com inteligência territorial é transformar complexidade urbana em vantagem
estratégica.

São Paulo não premia improviso, premia precisão.

E precisão nasce de método, dados estruturados e análise multicritério aplicada ao seu
modelo de negócio

Decidir com base em evidência reduz risco estrutural.
Validar demanda antes da inauguração acelera maturação.
Escolher território com capacidade de absorção protege margem.
Interpretar comportamento de consumo aumenta previsibilidade.

Se o próximo passo da sua operação exige segurança, previsibilidade e escala
sustentável, o momento de validar seu território é agora. A diferença entre abrir mais
uma unidade e consolidar dominância regional está na qualidade da análise que
antecede a decisão.

A leitura territorial correta muda completamente a lógica da
expansão.

Não se trata de escolher um bairro “movimentado” ou “em
crescimento”. Trata-se de identificar onde existe alinhamento entre
perfil demográfico ativo, capacidade real de consumo e maturidade
do comportamento esportivo. 

Quando esses fatores convergem, a operação nasce em ambiente
favorável à ocupação, recorrência e escala.

Os dados mostram que regiões com forte presença de classes B e C1
apresentam estabilidade financeira superior e maior aderência ao
modelo custo-benefício. 

Ao mesmo tempo, áreas com alto investimento prévio em recreação
e esportes demonstram menor resistência à adesão e ciclos de
maturação mais rápidos.

A concorrência, isoladamente, não define risco. O que define risco é
desequilíbrio entre oferta e capacidade de absorção.

Da Análise à Ativação Territorial



Se você está avaliando abrir ou expandir academias em São Paulo, 
a pergunta não é: “Qual bairro parece melhor?”
A pergunta é: “Qual território maximiza o meu modelo específico?”

Cada operação tem uma lógica própria de ticket, estrutura de custo,
público-alvo e meta de escala. O território ideal não é o mais
famoso, é o que melhor converte demanda em receita dentro da sua
estratégia.

A Nology é a sua parceira para isso. Desenvolvemos análises
geoespaciais personalizadas e avançadas, cruzando dados
exclusivos como:
 • Perfil demográfico real
 • Capacidade efetiva de consumo
 • Concorrência ativa e sobreposição competitiva
 • Mapas de calor de circulação
 • Viabilidade operacional por raio estratégico

Para identificar exatamente o ponto ideal, não o ponto intuitivo.

Próximos passos

Solicite uma demonstração personalizada

Transforme expansão em estratégia.
E estratégia em dominância territorial.

www.nology.com.br

Fale conosco (21) 99232-0428

https://nology.com.br/
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	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	Sacomã ocupa o 3º lugar no ranking, combinando consumo elevado com base populacional relevante. O bairro reúne 107.871 pessoas entre 20 e 44 anos, garantindo demanda qualificada e potencial de recorrência para o setor fitness. O território registra 716.716 passantes por dia, fortalecendo a visibilidade comercial e a capacidade de captação orgânica em pontos estratégicos.
	A renda média mensal por domicílio é de R$ 12.231,32 (Classe B) e R$ 5.869,22 (Classe C1), perfil compatível com modelos de ticket intermediário e operações acessíveis bem estruturadas. O destaque é o gasto mensal com esportes de aproximadamente R$ 18,89 milhões, o maior entre os três primeiros colocados. Mesmo com 77 academias em operação, a posição no ranking confirma o Sacomã como oportunidade sólida, com demanda ativa e mercado já consolidado.
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	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	Grajaú ocupa o 2º lugar no ranking, destacando-se pelo alto potencial de escala. Concentra 159.006 pessoas entre 20 e 44 anos, a maior base populacional entre os primeiros colocados, garantindo mercado amplo e capacidade de absorção para novas operações fitness. O território apresenta fluxo de 812.763 passantes por dia, um dos mais elevados do ranking, favorecendo estratégias de localização em vias estruturais e polos comerciais. A exposição elevada aumenta a captação orgânica e reduz dependência exclusiva de mídia paga.
	A renda média mensal por domicílio é de R$ 9.616,34 (Classe B) e R$ 6.305,19 (Classe C1), perfil que favorece modelos acessíveis e academias de alto giro. O bairro movimenta cerca de R$ 16,48 milhões por mês em gastos com esportes, demonstrando consumo ativo e recorrente no segmento. Com 76 academias em operação, a concorrência é relevante, porém proporcional ao tamanho do mercado. A posição no 2º lugar indica equilíbrio sólido entre demanda, fluxo e consumo, tornando o Grajaú uma oportunidade estratégica para expansão com foco em volume e eficiência operacional.

	GRAJAÚ

	VISÃO GERAL DO BAIRRO
	VISÃO DETALHADA DO BAIRRO
	TOP 5 HOT ZONES DE SÃO PAULO

	1º Lugar — CIDADE ADEMAR
	NOTA: 82,73
	Público 20–44 anos: 119.719 pessoas Fluxo de passantes: 703.996 pessoas/dia
	Renda média por domicílio: Classe B - R$ 11.307,76 por mês Classe C1 - 6.623,35 por mês
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	Cidade Ademar está entre os 10 melhores bairros para abertura de academia sob a ótica de custo-benefício. São aproximadamente 119.719 pessoas entre 20 e 44 anos, público central do mercado fitness, garantindo escala e demanda local consistente para novas operações. O território tem fluxo de 703.996 passantes por dia, com o potencial de visibilidade, captação orgânica e conversão em pontos bem posicionados. Esse volume fortalece estratégias baseadas em fachada ativa, proximidade com corredores comerciais e alta exposição.
	A renda média mensal por domicílio (B + C1) é de cerca de R$ 17.931,11, patamar compatível com modelos de ticket intermediário e posicionamento smart, permitindo equilíbrio entre preço competitivo e margem sustentável. O bairro ainda movimenta aproximadamente R$ 17,66 milhões por mês em gastos com esportes, sinalizando consumo consolidado. Mesmo com 68 academias em operação, a nota 81,93 no modelo multicritério confirma o território como oportunidade atrativa, com risco moderado e potencial consistente de retorno para operações bem estruturadas.
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