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O Custo
INnvisivel

de Escolher
o Bairro
Errado

EM SAO PAULO,

abrir uma academia no bairro errado ndo é apenas um erro operacional.
E um erro de capital. A cidade ¢ heterogénea.

A demanda muda de regido para regiao.

O poder de consumo nédo € uniforme.

A concorréncia pode estar saturada, mesmo quando o fluxo parece alto.
No modelo custo-beneficio, a deciséo territorial € ainda mais sensivel.

Nao basta ter pessoas.

E preciso ter a combinacdo certa entre: jovens-adultos ativos, renda
compativel, consumo esportivo consistente e espaco competitivo real
Quando esses fatores ndo estdo equilibrados, o risco aumenta.

Quando estéo, a escala acontece naturalmente.

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

modelo de pontuacéo multicritério.

O objetivo ndo € apontar bairros obvios.

E revelar territérios estrategicamente favoraveis.




Entendendo o
publico alvo

O mercado ndo mente. A localizacdo decide.

No segmento de custo-beneficio, o publico B e C1 ndo decide por impulso
decide por conveniéncia: esta perto, tem horario, tem preco justo.

Quando essas trés condicdes se alinham, a matricula acontece. Quando falta
uma, o concorrente leva.

Academia de custo-beneficio ndo é academia barata. E uma operacéo
construida sobre recorréncia e eficiéncia, e a permanéncia do aluno so6 existe
quando o treino encaixa na rofina. Isso exige que vocé esteja onde ele ja
estd: no caminho de casa, perto do trabalho, dentro da vida dele.

O cliente ideal de uma academia de custo-beneficio ndo é "qualquer pessoa
que quer pagar pouco".

Ele tem um perfil preciso, e entender esse perfil muda tudo: desde a
comunicacédo até o layout da recepcéo.

Adultos urbanos de classe B e C. Rotina intensa, renda comprometida, pouco
tempo disponivel e uma relagdo muito pragmatica com o consumo. Eles ndo
compram sonho, compram solucéo. E quando encontram uma solugcéo que
funciona, ficam.

O que pesa na hora de decidir:
Preco: Sempre o primeiro filtro
O que esse publico realmente quer: Localizacdo: Proximidade de casa ou
e Saude e mais disposicdo para o dia a dia trabalho
e Emagrecimento e melhora estética visivel Horario de funcionamento compativel
e Encaixar o treino na rotina sem sacrificio com a rotina
* Mensalidade previsivel, sem letras miudas Limpeza, organizagdo e sensacéo de
seguranca
Estrutura suficiente para treinar bem

O que afasta esse publico imediatamente:
e Taxa de maftricula alta ou inesperada
Contrato engessado com multa de cancelamento
Academia lotada sem gestéo de fluxo
Atendimento frio ou despreparado
Promessas que ndo batem com a realidade




Personas e |
estratégia comercial

1.CONHECENDO AS PERSONAS

Exemplo de personas que movem a sua operagao.

Personas ndo sdo teoria. S&o filtros de decisdo, saber quem entra pela sua
porta define como vocé aborda, o que oferece e como retém.

Cada aluno chega com uma realidade diferente, disponibilidade, objetivo,
histérico. Juliana, Rafael e Claudia ndo sdo excecdo: sdo a regra.
Representam os trés perfis que movimentam qualquer unidade e, ndo por
acaso, cada um se encaixa em um plano diferente.

Entender quem é cada um € o primeiro passo para vender o plano certo, e
parar de oferecer o mesmo produto para todo mundo.

Rafael - Estética Claudia - Saude

Juliana - Recomeco

Faixa etaria/Classe 28—39 | C1/B2 20—34 | B2/C1 38—58 | B2

Comeércio/admin, pouco

Perfil
tempo

Emagrecer, disposicéo,

Objetivos o
constancia

Falta de tempo, vergonha,
orgcamento apertado

Essencial

Planos a oferecer

Trabalha muito, foco
visual, compara prego

Massa/definicéo,
aparéncia, evolugao

Academia cara, lotacéo,
frustracdo com resultado

Flex

Foco em saude, bem-estar
e prevencao

Saude, mobilidade, habito
sustentavel

Medo de se machucar,
inseguranca, falta de
acompanhamento

Saude +
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Personas e |
estratégia comercial

2.ESTRUTURA DE PLANOS — SIMPLES, ESTRATEGICA, ESCALAVEL
Por existirem diferentes personas, academias com plano Unico deixam
dinheiro na mesa, quem pagaria mais fica no mesmo nivel de quem esta so
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,

dificil de errar.

Resumo

©,

Estratégia

Persona ideal

Essencial (Aquisic&do)

Porta de entrada. Baixa
barreira, alto volume.
Musculacéo, cardio, treino
inicial basico e avaliagdo
fisica simples. Acesso em
horario padréo.

Trazer novos alunos com o
menor atrito possivel. Nao é
onde vocé faz margem, é
onde vocé constroi base.

Juliana

Flex (Retencéo + Margem)

O coracéo da operacgéo.
Tudo do Essencial + horario
estendido, reavaliacao
periddica, aulas coletivas
selecionadas e beneficios de
permanéncia.

Sustentar receita recorrente
e reter quem ja comecou a
ter resultado. Equilibrio entre

retencdo e margem saudavel.

Rafael

Saude + (Upgrade)

Premium leve. Tudo do Flex
+ onboarding reforgado,
reavaliacdes frequentes,

check-in de evolucéo, aulas

estratégicas e suporte direto.

Elevar ticket médio sem
exigir estrutura premium.
Suporte real para quem
precisa de mais atengéo para
ndo desistir.

Saude, mobilidade, habito
sustentavel



Personas e |
estratégia comercial

3.PRECIFICACAO — LOGICA DE ESCADA SIMPLES

Estrutura proporcional que funciona em qualquer praca, cidade ou bairro.
Use o prego base da sua regido como referéncia e aplique os indices abaixo.

Essencial = preco base da sua praga
Flex = +20% a +35% sobre o Essencial
Saude + = +15% a +30% sobre o Flex

Essa estrutura mantém coeréncia entre os planos, evita que o intermediario
seja canibalizado e facilita a adaptagédo por unidade sem perder a logica
comercial da rede.

indice Variacéo

Essencial

120-135 +20% a +35%

138-175 +15% a +30%

Regras Comerciais para Proteger Margem

Evite desconto permanente no plano base

e Use campanhas promocionais com prazo

e Tenha diferenca clara entre planos

Trabalhe beneficios de permanéncia (n&o so preco)
Invista em indicacédo e recorréncia

Regra de ouro: A diferenca entre os planos precisa ser
percebida pelo aluno, ndo sé listada no papel. Se o Flex ndo

no plano mais barato.

@ entregar visivelmente mais que o Essencial, todo mundo fica



Proximos passos

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

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

No entanto, é importante destacar: identificar o melhor bairro € apenas o
primeiro passo. A performance real de uma unidade depende da escolha do
ponto especifico, da analise de microterritério, do entorno imediato, da
concorréncia direta e do perfil detalhado de consumo na area de influéncia.

E nesse estdgio que decis®es intuitivas deixam de ser suficientes. Para
transformar potencial em resultado, é fundamental utilizar inteligéncia
territorial aplicada, seja por meio de consultoria especializada, seja por meio
de plataformas que trabalham com dados reais, projecdes de demanda e
esfimativas de faturamento.

A Nology atua exatamente nessa etapa: convertendo dados de mercado em
direcionamento estratégico para expansdo. O ranking que vocé vera a seguir
aponta onde olhar. A préxima decisdo € como escolher com precisao.

Antes de conhecer os bairros mais promissores, entenda como chegamos
ate eles.

A metodologia a seguir explica os critérios, pesos e indicadores utilizados, na
sequéncia, vocé confere o ranking dos bairros de Sdo Paulo com maior
potencial para uma academia com exatamente esse perfil.

©,



O HOT ZONES PARA ABRIR ACADEMIAS EM SP

COMO CHEGAMOS A ESSES DADOS?

NOSSA
METODOLOGIA

Esta analise foi desenvolvida utilizando dados do Economapas, cruzados com
mapas de calor e um modelo de pontuagdo multicritério, garantindo que
cada recomendacéo seja fundamentada em evidéncias solidas de mercado.

O objetivo foi identificar territdrios com maior equilibrio entre demanda ativa,
poder de consumo e espaco competitivo, reduzindo risco e aumentando
previsibilidade de escala.

CRITERIOS USADOS

DEMANDA PODER DE GASTO
QUALIFICADA CONSUMO SETORIAL

Foram selecionadas Selecionamos dados Analisamos volume
faixas de 20 a 44 anosfl de renda média de gasto com recreacgéo

ESPACO
COMPETITIVO

Verificamos n° de
academias existentes.

Observando o indice
de saturacéo e
capacidade de

absorcao de novas
unidades

de moradores e fluxo ll domicilios classes B e [l e esportes, que indica
de passantes. Cl. E a base que cultura fitness ativa e
Indicam recorréncia e | sustenta mensalidade barreira cultural
estabilidade recorrente e tem reduzida
menor chance de
evasao




10 HOT ZONES PARA ABRIR ACADEMIAS EM SP

QUAIS SAO AS MELHORES REGIOES?

O RANKING
DE BAIRROS +
ANALISE

Descubra em primeira mdo o ranking de bairros selecionados por uma
analise mercadoldgica completa, baseada em dados geoespaciais, mapas de
calor e modelo multicritério. Este estudo equilibora demanda qualificada,
poder de consumo das classes B e Cl, gasto setorial em esportes e espago
competitivo real, identificando tferritérios onde escala e retorno previsivel se
enconfram.




10° Lugar — JARDIM SAO LUIS

[ 4
o @ ¢ Publico 20—44 anos: 121.142 pessoas
Be® e passantes: /59.749,00 pessoas/dia

/! Renda média por domicilio:

—

! Classe B - R$ 9.768,02 por més
Classe C1 - R$ 5.803,61 por més

\‘ Gasto com Esportes:

« Cerca de R$ 17.601 milhdes por més

Concorréncia:
88 academias abertas na regido

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

Jardim S&do Luis é sustentado por base
populacional ampla e fluxo diario
expressivo. A combinacdo entre publico
numeroso em idade afiva e alta
circulagcdo fortalece o potencial de
captagéo e recorréncia no setor fitness.

Sob a dtica de viabilidade, o perfil de
renda favorece modelos acessiveis e
operagdes com foco em volume e
eficiéncia  operacional. O territério
permite  posicionamento competitivo,
especialmente para academias que
priorizam escala e controle de custos.

©,

O gasto mensal com esportes, superior a
R$ 17 milhdes, indica consumo
consolidado e propensdo ativa ao
investimento em saude e bem-estar,
contribui para maior previsibilidade de
receita e estabilidade de ocupacéo.

Com 88 academias em operacdo e nota
73,94 no modelo mulficritério, a
concorréncia € relevante e exige
diferenciacao estratégica. Ainda assim, o
tamanho do mercado e o nivel de
consumo sustentam o bairro como
oportunidade vidvel para expansao
estruturada, com potencial consistente
de retorno.

NOTA: 73,94

(MULTICRTERIO)



JARDIM SAO LUIS
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9° Lugar — BRASILANDIA

[ 4
o @ ¢ Publico 20—44 anos: 112.807 pessoas
Be® e passantes: 615.724 pessoas/dia

Renda média por domicilio:

—

! Classe B - R$ 9.749,77 por més
Classe C1 - R$ 6.192,11 por més

\‘ Gasto com Esportes:

« Cerca de R$ 12.955 milhées por més

Concorréncia:
38 academias abertas na regigo

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

Brasilandia ocupa o 9° lugar no ranking,
combinando base populacional
expressiva e concorréncia relativamente
mais enxuta. A presenga de publico ativo
em volume relevante sustenta demanda
consistente para novas operagdes.

Sob a dtica de viabilidade, o perfil de
renda favorece modelos acessiveis e
academias com foco em alto giro e
eficiéncia operacional. O fluxo diario
reforca a visibilidade comercial e amplia
o potencial de captagcdo organica,
especialmente em eixos de maior
circulacéo.

©,

O gasto mensal com esportes, préximo
de R$ 13 milhées, indica consumo ativo
no segmento e mercado ja amadurecido.
Isso reduz a necessidade de
desenvolvimento de demanda e aumenta
a previsibilidade de adeséo.

Com apenas 38 academias em operagao
e nota 75,05 no modelo multicritério, o
bairro  apresenta  menor  pressdo
competitiva proporcional quando
comparado a outros do ranking. Esse
cenario amplia o espago para
diferenciacado estratégica, consolidacao
de marca local e ganho consistente de
participacéo ao longo do tempo.

NOTA: 75,05

(MULTICRTERIO)
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8° Lugar — JABAQUARA

[ 4
o @ ¢ Publico 20—44 anos: 96.468 pessoas
Be® e passantes: /76.153,00 pessoas/dia

Renda média por domicilio:

—

! Classe B - R$ 12.075,74 por més
Classe C1 - R$ 5.752,10 por més

\‘ Gasto com Esportes:

« Cerca de R$ 22.702 milhdes por més

Concorréncia:
@5 academias abertas na regiédo

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

Jabaquara destaca-se pelo elevado
volume financeiro movimentado no setor
fitness. A base populacional ativa,
combinada ao fluxo infenso de
circulacédo, sustenta demanda continua e
favorece operagdes com boa exposicédo
comercial. Sob a o¢tica de viabilidade, o
perfil de renda permite atuagdo com
modelos de ticket intermediario e
propostas estruturadas de maior valor
agregado. O  ferritério  apresenta
capacidade de absorgdo compativel com
operagdes que buscam equilibrio entre
preco e qualidade percebida.

©,

O gasto mensal com esportes supera R$
22 milhdes, um dos mais altos do
ranking, indicando forte propensdo ao
consumo. Esse nivel de investimento
reduz o risco de baixa ades&o inicial e
aumenta a previsibilidade de receita.
Com 95 academias em operacédo e nota
75,65 no modelo multicritério, a
concorréncia €  elevada, exigindo
posicionamento claro e diferenciagéo
estratégica. Ainda assim, o potencial
financeiro do  ferritorio
oportunidades consistentes para
expansao bem planejada.

sustenta

NOTA: 75,565

(MULTICRTERIO)
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/° Lugar — CAMPO LIMPO

[ 4
o @ ¢ Publico 20—44 anos: 96.580 pessoas
Be® e passantes: 625.412 pessoas/dia

Renda média por domicilio:

—

! Classe B - R$ 11.076,35 por més
Classe C1 - R$ 6.218,24 por més

\‘ Gasto com Esportes:

« Cerca de R$ 15.543 milhdes por més

Concorréncia:
65 academias abertas na regiéo

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

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

A combinacdo entre renda das classes B
e Cl e gasto esportivo relevante indica
um territério economicamente ativo,
onde o consumo de bem-estar ja faz
parte da rotina da populacéo.

©,

Embora o numero de academias seja
expressivo, a demanda local demonstra
capacidade de absorcado, especialmente
para operacdes mais estruturadas e com
proposta clara de valor.

A oportunidade estratégica estd na
substituicdo de academias informais ou
pouco padronizadas por modelos custo-
beneficio com infraestrutura superior,
tecnologia e experiéncia mais
profissionalizada.

NOTA: 75,65

(MULTICRTERIO)
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6° Lugar — CAPAO REDONDO

[ 4
o @ ¢ Publico 20—44 anos: 120.437 pessoas
Be® e passantes: 6/8.668 pessoas/dia

Renda média por domicilio:

—

! Classe B - R$ 9.813,33 por més
Classe C1 - R$ 6.284,99 por més

\‘ Gasto com Esportes:

« Cerca de R$ 15.073 milhées por més

Concorréncia:

W /0 academias abertas na regiao

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

Capéo Redondo ocupa o 6° lugar no
ranking, sustentado por base
populacional expressiva e fluxo diario
consistente. A combinacgéo entre publico
ativo e circulagdo elevada amplia o
potencial de captagdo e recorréncia no
segmento fitness.

Sob a dtica de viabilidade, o perfil de
renda favorece modelos acessiveis e
operagdes de alto giro, com foco em
volume e eficiéncia operacional. O
territorio permite posicionamento
competitivo sem pressionar
excessivamente o ticket médio.

©,

O gasto mensal com esportes indica
mercado ativo e habito de consumo ja
estabelecido, reduzindo o risco de
maturacdo da demanda. Isso contribui
para maior previsibilidade de ocupagéo e
estabilidade ao longo do tempo.

Com 70 academias em operagcdo e nota
75,76 no modelo multicritério, a
concorréncia ¢  relevante, porém
compativel com o porte do mercado. A
6® posicdo reforca o Capdo Redondo
como territério viavel para expansao
estruturada, com risco controlado e
potencial sustentavel de retorno.

NOTA: 75,76

(MULTICRTERIO)
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VISAO GERAL DO BAIRRO

Pirapora do.
BomUesus +explorar bairmo X " o
(s2312) N __LAeroporto
Multicritério: 757 Internacionals
de Sao Paulo/ =%
sattdde X - Guarulhos~- ..
Bamaiba Academias: 70,00 ":"‘ \
Recreagdes e esportes Total 5.
(R$/més): 15.073.035,00 uaru),gs \ )
L s 2 X —_ Sab

ALP} 20 a 24 anos: 2193700
25 a 29 anos: 23154,00
~Baru 30 a 34 anos: 28 606,00

35 a 39 anos: 24.807,00
e fl 40 a 44 anos: 21.933,00 £ > 3 Suzano.
Renda média por dom. B (RS/més): ' j T T
S\ Mailasqui 981333 S )
Renda média por dom. C1 (R$/més):
6.28499
Fluxo de passantes/dia: 578.662,00
Vargem AP P
_Grande, ~~ Coua Bairro:
Paulista>,__" CAPAQ REDONDO
# Adicionar a meus pontos
Biritiba-Ussu
TIUEO PRETO e -
‘ ; SIS
€10 /
s ‘ = Gl
U dema \
| Sao Bernardo
|
|  doCampo ~Ribeiidc Pred
FERRAZOPOLIS (sm]
DEMARCHI \ (s20n1) A
) la Serra
— I
E
Verava Re
E
DESPEZIO ’
Embu-Guagu MAITINGA
NDA SAMA »~ v
JE VELWA) COLONIA »

DAS LARANJEIRAS (ZONA SUL)

)
Cip6-Guagl:

-

PAIOL DO MEID

~ r’wcuﬁ A /

VISAO DETALHADA DO BAIRRO

~ R % Muricritério: 53 54 s = o=
Fo Guang Shan O [empgude S5 @) H ITAIM BIBI
Templo Zu Lai %% Cacr}\acar a\fgua gm,e Q - kP00 Brasil 52 5 Parque
- Granja Viana Cotia . 3 ;
. J h ¥ Ol o Atacaddo - Cotia Rapog0 Academias: 11,00 b iguaterd! o Q Ibirapuer:
PARQUE RIZZO OREROLERVIETN 3 1 Recreacies e esportes Total r~ =

(]

Loja de Mévels | 0 Gramado Grill Rapos®& (R$/més): 2.653.502,00 | VITA SONIA >
Pieta | Sdo Paulo, o 20a 24 anos: 417600 gadlo MorumBIS e VIPA OLIMPIA

Parque

JARDI . -
Parque Jequitiba )  Jequitiba ARf6i8 2529 anos: 4802,00

Cenlro

Morumby

5
£
B

otia (=) Hospital Regional RIO COTIA 30a34anos: £310,00
“=”de Cotia JARDIM BREE JARDIM COLIBRI . n Ibirapuera Shoppin
PAISACEM Parque Shopping Tabd 35a39anos: 544200 aAnour : f P! PpIng @
PARQUE DOM Cemucam 40ad4anos: 447100 -
SHTEI : ' PARAISOPOLIS ¥
crserc Q) Cemitérigfe Clema\O'IU‘o,—_"’ Renda média por dom. B (RS/més): i.
Basilica'Nossa Senhora Valle dos Reig 2= 12377,70 MorurhbiShopping BROOKLIN peioporto d

do Rosdrio de Fétima =2~ Renda média por dom. C1 (RS/més)

- Sao Paulo]
| \* Congonhas 9
643432 o —Deputado®

Fluxo de passantes/dia: 135 294,00

Pronto Socorra e
JAADIM NSTA FMatemidade Antena @/

e O

. = o + ANDRADE -
D'avo - Tabaacf da Serra 9" | Bairros/Regices: an‘:\:Tnsus‘;Mru ‘offus"h
0 Hospital Geral CAMPO LIMPO 5 }
. % De Pirajussara P o o a8
. Adicionar a meus pontos Dias
Setor: Campo Limpo 5. s S
B v Transamerica

= Expo Center.

Melhor sub-regido segundo i e \ i
oy, . . A o SantalCatarina 5}

os critérios aplicados. o hf';ggggok
Nota Multicritério: 88,54

Shopping Interlagos 9 VILA JOANIZ)
Shopping SP Market e/

Chacara Two Brother|

e

¢0 3 Coqueiros &) lube Atlética Indiaio ) “SOCORRO

Santuario Theotdkos

.9

Quintal/do Leo 0 » | Mae de Deus
N CAMPO GRANDE
Cidade das Abelhas Q
nessaca - Peg Pese 9 A
Parque 4 Hospital Dia
Parque Praia do Sol 9 Rede Hora Certa Q
CAPUTERA spital'Geral de Eculngmno
Itapecerica da Sefra Guarapiranga =
@ l:hl;rrazfasna‘ PARQUE PARAISO JARDIM ANGELA INTERLAGOS CEUJAIV
aminho do Sul §
Sitio Toca do Tuvmo o
~ @ Prefeitura de
ltapecerica da Serra CIDADE DUTRA
SITI0 PINHEIROS JARDIM AP
JARDIM
SAMAMBAIA Ibiza C\ube@,‘



TOP 5 HOT ZONES DE SAO PAULO

50 Lugar — ITAQUERA

° ‘ @ Publico 20—44 anos: 87.933 pessoas P
Be® o e passantes: 630.251 pessoas/dia ‘,_;‘-'-’/
e NOTA: 76,87,
*(MULTICRTERIO) .

1l gmy ) Renda media por domicilio:
@" Classe B - R$ 11.013,84 por més
Classe C1 - R$ 6.462,48 por més

\‘ Gasto com Esportes:

X

Concorréncia:

e

60 academias abertas na regido

Cerca de R$ 15.176 milhdes por més

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

ltaquera ocupa o 5° lugar no ranking,
sustentado por demanda relevante e
fluxo intenso de circulacdo. A
combinacdo entre base populacional
ativa e movimentacdo diaria elevada
fortalece o potencial de captagéo
organica e recorréncia.

Sob a dtica de viabilidade, o perfil de
renda é compativel com modelos de
ticket  intermediario e  operacdes
acessiveis estruturadas. O territério
permite equilibrio entre preco
competitivo e margem, favorecendo
estratégias de alto giro.

©,

O volume de gasto mensal em esportes
demonstra que o consumo fitness ja esta
estabelecido na regido. Isso reduz o risco
de maturacdo lenta e aumenta a
previsibilidade de ocupacéao ao longo do
tempo.

Com 60 academias em operagéo e nota
76,87 no modelo multicritério, Itaquera
apresenta concorréncia administravel
frente ao tamanho do mercado. A 5°
posicdo reforca o bairro como opgéo
estratégica para expansdo com risco
moderado e retorno potencial
consistente.

7
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VISAO GERAL DO BAIRRO
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TOP 5 HOT ZONES DE SAO PAULO

4° Lugar — SAPOPEMBA

[ 4
o @ ¢ Publico 20—44 anos: 120.667 pessoas Ve
Be® e passantes: 7/00.818,00 pessoas/dia ;_;-"" 2\
- “NOTA: 7217
% (MULTICRTERIO) .
1L gmy; Renda media por domicilio: E/ v
| n L,
& Classe B - R$ 9.438,49 por més \_,/

Classe C1 - R$ 6.276,89 por més

\‘ Gasto com Esportes:

/
N

Concorréncia:
51 academias abertas na regido

Cerca de R$ 15.167 milhdes por més

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

Sapopemba ocupa o 4° lugar no ranking,
combinando base populacional ampla,
fluxo intenso e consumo ja consolidado
no segmento fitness. Em comparacao a
regides mais saturadas, apresenta
relacdo mais equilibrada entre demanda
e numero de concorrentes.

Sob a otica de viabilidade estratégica, o
cenario favorece operagdes com foco
em volume e eficiéncia.

©,

A densidade populacional e a circulacéo
elevada reduzem o risco de ociosidade,
enquanto o perfil de renda sustenta
modelos acessiveis com boa taxa de
ocupacéo.

O nivel de gasto em esportes indica
mercado ativo e menor necessidade de
maturacdo da demanda. Assim, a 42
posicdo reforca Sapopemba
territéorio  com risco competitivo
moderado e potencial consistente para
expansao estruturada.

como
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TOP 5 HOT ZONES DE SAO PAULO '
3° Lugar — SACOMA

Publico 20—44 anos: 107.871 pessoas
Be® o passantes: 716.716 pessoas/dia

(;NOTA: 77,6‘:7'5)

*(MULTICRTERIO) -

. -/

Renda média por domicilio:
! Classe B - R$ 12.231,32 por més
Classe C1 - 5.869,22 por més

—

\‘ Gasto com Esportes:

/
N\

Concorréncia:

W /7 academias abertas na regido

Cerca de R$ 18.891 milhdes por més

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

Sacomé ocupa o 3° lugar no ranking,
combinando consumo elevado com base
populacional relevante. O bairro reune
107.871 pessoas entre 20 e 44 anos,
garantindo demanda qualificada e
potencial de recorréncia para o setor
fitness.

O territdrio registra 716.716 passantes por
dia, fortalecendo a visibilidade comercial
e a capacidade de captagcdo organica
em pontos estratégicos.

©,

A renda média mensal por domicilio é de
R$ 12.231,32 (Classe B) e R$ 5.869,22
(Classe Cl1), perfil compativel com
modelos de ticket intermediario e
operagdes acessiveis bem estruturadas.
O destaque ¢ o gasto mensal com
esportes de aproximadamente R$ 18,89
milhdes, o maior entre os trés primeiros
colocados. Mesmo com 7/ academias
em operagdo, a posicdo no ranking
confirma o Sacoma como oportunidade
solida, com demanda ativa e mercado ja
consolidado.
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TOP 3 HOT ZONES DE SAO PAULO '

2° Lugar — GRAJAU

Publico 20—44 anos: 159.006 pessoas
Be® o passantes: 812.763 pessoas/dia

(NOTA: 78,08)
" (MULTICRTERIO)

—

Renda média por domicilio:
! Classe B - R$ 9.616,34 por més '
Classe C1 - 6.305,19 por més

\‘ Gasto com Esportes:

X

Concorréncia:

W /6 academias abertas na regiao

Cerca de R$ 16.479 milhdes por més

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

Grajau ocupa o 2° 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 absorcédo para novas
operacgdes fitness. O territério apresenta
fluxo de 812.763 passantes por dia, um
dos mais elevados do ranking,
favorecendo estratégias de localizagéo
em vias estruturais e polos comerciais. A
exposi¢cdo elevada aumenta a captacao
organica e reduz dependéncia exclusiva
de midia paga.

©,

A renda média mensal por domicilio é de
R$ 9.616,34 (Classe B) e R$ 6.305,19
(Classe C1), perfil que favorece modelos
acessiveis e academias de alto giro. O
bairro movimenta cerca de R$ 16,48
milhdes por més em gastos com
esportes, demonstrando consumo ativo e
recorrente no segmento.

Com 76 academias em operagdo, a
concorréncia ¢  relevante, porém
proporcional ao tamanho do mercado. A
posicdo no 2° lugar indica equilibrio
solido entre demanda, fluxo e consumo,
tornando o Grajau uma oportunidade
estratégica para expansdo com foco em
volume e eficiéncia operacional.
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TOP 5 HOT ZONES DE SAO PAULO

1° Lugar — CIDADE ADEMAR

o
o @ ¢ Publico 20—44 anos: 119.719 pessoas

“‘ Fluxo de passantes: 703.996 pessoas/dia

(NOTA: 82,73
"* (MULTICRTERIO) -

y I Renda média por domicilio:

Classe B - R$ 11.307,76 por més
Classe C1 - 6.623,35 por més

,\‘ Gasto com Esportes:
N\ Cerca de R$ 17.665 milhdes por més

Concorréncia:
68 academias abertas na regido

e

ANALISE ESTRATEGICA DE VIABILIDADE

Cidade Ademar estd entre os 10
melhores bairros para abertura de
academia sob a dtica de custo-beneficio.
Sao aproximadamente 119.719 pessoas

A renda média mensal por domicilio (B +
C1) & de cerca de R$ 17.931,11, patamar
compativel com modelos de fticket
intermedidrio e posicionamento smart,

entre 20 e 44 anos, publico central do permitindo  equilibrio  entre  preco
mercado fitness, garantindo escala e competitivo e margem sustentavel. O
demanda local consistente para novas bairro ainda movimenta

operacgdes. O territério tem fluxo de
703.996 passantes por dia, com o
potencial de visibilidade, captacéo

organica e conversdao em pontos bem
posicionados. Esse volume fortalece
estratégias baseadas em fachada ativa,
proximidade com corredores comerciais
e alta exposicéo.

©,

aproximadamente R$ 17,66 milhdes por
més em gastos com esportes, sinalizando
consumo consolidado.

Mesmo com 68 academias em
operagdo, a nota 81,953 no modelo
multicritério confirma o territério como
oportunidade  atfrativa, com  risco
moderado e potencial consistente de
retorno para operacdes bem
estruturadas.
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O que realmente separa expansao inteligente
de expansao arriscada em Sao Paulo?

A leitura dos 10 bairros mais promissores ndo aponta apenas onde existe potencial.
Ela evidencia padrdes estruturais que determinam a performance real de uma unidade

fitness em S&o Paulo.

ZONAS MISTAS SAO AS VENCEDORAS

O modelo custo-beneficio em Sdo Paulo
€& sustentado majoritariamente  por
consumidores das classes B e CI.

Esse publico busca equilibrio entre preco
acessivel e qualidade percebida.
Territérios com presenca solida dessas
faixas apresentam:

» Maior previsibilidade de receita

« Menor inadimpléncia estrutural

» Melhor retencdo no médio prazo

SATURACAO NAO E O PROBLEMA

Alta concorréncia isoladamente nao
inviabiliza uma operacdo. Bairros como
Jabaquara mostram que mercados com
muitos players podem coexistir quando o
consumo é elevado.

O erro ndo estd em entrar onde ha
competidores. Estd em entrar onde a
demanda néo absorve novos entrantes.
Sem andlise territorial profunda, o
empresario enxerga apenas quantidade
de academias e ndo capacidade real de
mercado.

Regides que ja investem fortemente em
recreacdo e esportes possuem barreira
cultural menor para adeséo.

©,

CLASSE B E C1 SUSTENTAM O MODELO

O fitness custo-beneficio em Sao Paulo é
movido por consumidores que buscam
equilibrio entre pregco acessivel e
qualidade percebida.

Territérios com forte presenca de renda
B e C1 apresentam maior estabilidade de
receita recorrente e menor inadimpléncia
estrutural.

Ilgnorar esse recorte € comprometer o
fluxo de caixa futuro.

ESTRATEGIA NAO E APOSTAR.

E Validar. Expansédo inteligente antecipa
comportamento, interpreta padroes e
valida decisdes com evidéncia concreta.

Ferramentas como o Economapas
permitem transformar dados territoriais
em projecdes objetivas de demanda,
potencial de faturamento e risco
competitivo por raio de influéncia.

O ranking mostra onde olhar. A
inteligéncia territorial mostra onde abrir.

Se a decisdo envolve investimento
relevante, ela precisa ser sustentada por
dados na mesma proporc¢ao.



Da Analise a Ativacao Territorial

A leitura territorial correta muda completamente a ldégica da
expanséao.

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

Quando esses fatores convergem, a operacdo nasce em ambiente
favoravel a ocupacéo, recorréncia e escala.

Os dados mostram que regides com forte presenca de classes B e CI
apresentam estabilidade financeira superior € maior aderéncia ao
modelo custo-beneficio.

Ao mesmo tempo, areas com alto investimento prévio em recreacao
e esportes demonstram menor resisténcia a adesdo e ciclos de
maturacéo mais rapidos.

A concorréncia, isoladamente, ndo define risco. O que define risco é
desequilibrio entre oferta e capacidade de absorcéo.

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

Sao Paulo ndo premia improviso, premia preciséo.

E precisdo nasce de método, dados estruturados e analise multicritério aplicada ao seu
modelo de negdcio

Decidir com base em evidéncia reduz risco estrutural.

Validar demanda antes da inauguragéo acelera maturagao.
Escolher territério com capacidade de absorcéo protege margem.
Interpretar comportamento de consumo aumenta previsibilidade.

Se o proximo passo da sua operagcdo exige segurancga, previsibilidade e escala
sustentavel, o momento de validar seu territério € agora. A diferenca entre abrir mais
uma unidade e consolidar dominancia regional estd na qualidade da andlise que
antecede a deciséo.



Préximos passos

Se vocé esta avaliando abrir ou expandir academias em S&o Paulo,
a pergunta ndo é: “Qual bairro parece melhor?”
A pergunta é: “Qual territério maximiza o meu modelo especifico?”

Cada operacado tem uma logica propria de ticket, estrutura de custo,
publico-alvo e meta de escala. O fterritorio ideal ndo ¢ o mais
famoso, € o que melhor converte demanda em receita dentro da sua
estratégia.

A Nology é a sua parceira para isso. Desenvolvemos analises
geoespaciais personalizadas e avangadas, cruzando dados
exclusivos como:

« Perfil demografico real

» Capacidade efetiva de consumo

» Concorréncia ativa e sobreposicdo competitiva

» Mapas de calor de circulacdo

« Viabilidade operacional por raio estratégico

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

Solicite uma demonstracao personalizada

Transforme expansdo em estratégia.
E estratégia em dominéncia territorial.

www.nology.com.br

Fale conosco (21).99232-0428
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	Renda média por domicílio: Classe B - R$ 9.749,77 por mês Classe C1 - R$ 6.192,11 por mês
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 12.955 milhões por mês
	Concorrência: 38 academias abertas na região

	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	BRASILÂNDIA

	VISÃO GERAL DO BAIRRO
	VISÃO DETALHADA DO BAIRRO
	8º Lugar — JABAQUARA
	Público 20–44 anos: 96.468 pessoas Fluxo de passantes: 776.153,00 pessoas/dia
	NOTA: 75,55  (MULTICRTÉRIO)
	Renda média por domicílio: Classe B - R$ 12.075,74 por mês Classe C1 - R$ 5.752,10 por mês
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 22.702 milhões por mês
	Concorrência: 95 academias abertas na região

	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	JABAQUARA

	VISÃO GERAL DO BAIRRO
	VISÃO DETALHADA DO BAIRRO
	7º Lugar — CAMPO LIMPO
	Público 20–44 anos: 96.580 pessoas Fluxo de passantes: 625.412 pessoas/dia
	NOTA: 75,55 (MULTICRTÉRIO)
	Renda média por domicílio: Classe B - R$ 11.076,35 por mês Classe C1 - R$ 6.218,24 por mês
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 15.543 milhões por mês
	Concorrência: 65 academias abertas na região

	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	CAMPO LIMPO

	VISÃO GERAL DO BAIRRO
	VISÃO DETALHADA DO BAIRRO
	6º Lugar — CAPÃO REDONDO
	Público 20–44 anos: 120.437 pessoas Fluxo de passantes: 678.668 pessoas/dia
	NOTA: 75,76  (MULTICRTÉRIO)
	Renda média por domicílio: Classe B - R$ 9.813,33 por mês Classe C1 - R$ 6.284,99 por mês
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 15.073 milhões por mês
	Concorrência: 70 academias abertas na região

	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	CAPÃO REDONDO

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

	5º Lugar — ITAQUERA
	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
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 15.176 milhões por mês
	Concorrência: 60 academias abertas na região

	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	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.

	ITAQUERA

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

	4º Lugar — SAPOPEMBA
	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
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 15.167 milhões por mês
	Concorrência: 51 academias abertas na região

	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	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.

	SAPOPEMBA

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

	3º Lugar — SACOMÃ
	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
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 18.891 milhões por mês
	Concorrência: 77 academias abertas na região

	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.

	SACOMÂ

	VISÃO GERAL DO BAIRRO
	VISÃO DETALHADA DO BAIRRO
	TOP 3 HOT ZONES DE SÃO PAULO

	2º Lugar — GRAJAÚ
	NOTA: 78,08
	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
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 16.479 milhões por mês
	Concorrência: 76 academias abertas na região

	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
	Gasto com Esportes: Cerca de R$ 17.665 milhões por mês
	Concorrência: 68 academias abertas na região

	ANÁLISE ESTRATÉGICA DE VIABILIDADE
	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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