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Introdução

Você olha o mercado fitness e vê a oportunidade.

As academias cheias de manhã e de noite. O Hyrox enchendo arena e vendendo ingresso como show. Gente pagando por treino guiado várias vezes o valor de uma mensalidade de bairro. Um setor que virou estilo de vida e não sai mais da rotina das pessoas.

Você entende que tem dinheiro ali. O problema é outro.

Você não sabe por onde começar. E não quer começar sozinho.

Então você fez o que qualquer pessoa sensata faria. Foi a uma feira de franquias. Depois a outra. Pediu proposta para três, quatro, cinco marcas.

Todas te receberam bem. Todas mostraram o mesmo slide: mercado em crescimento, método validado, suporte completo. Todas tinham um manual bonito e um contrato pronto.

E você saiu de todas com a mesma pergunta na cabeça. A pergunta que ninguém respondeu:

E depois que eu assinar?

Este livro é sobre o depois.


O dia 1 não é a entrega

O mercado de franquia inteiro fala da inauguração.

A festa. A fita cortada. A foto do franqueador ao lado do franqueado. Sai tudo bonito, todo mundo aplaude, e no dia seguinte o franqueador vai embora para a próxima inauguração.

Só que a inauguração não é a entrega. É o dia 1.

O que decide se aquela unidade vai dar lucro ou apenas sobreviver acontece nos mil dias seguintes. E acontece em decisões pequenas, que ninguém filma.

Como você põe preço no terceiro mês. O que você faz quando o aluno para de aparecer na semana 6. Que número você olha na terça de manhã. Quem você contrata, e o que ensina para essa pessoa. Quanto tempo leva para você notar que a receita caiu.

Mil dias é mais ou menos o tempo entre uma inauguração e um negócio maduro. É tempo de sobra para construir algo sólido.

E é tempo de sobra para perder um investimento inteiro, em parcelas silenciosas.

Nenhum negócio quebra de uma vez. Ele avisa antes. Manda sinais pequenos, fáceis de confundir com mês fraco. E segue funcionando por um bom tempo depois de o problema já ter começado.

É por isso que este livro trata dos mil dias, e não do dia 1.



Quem está escrevendo isso

Estou no mercado de fitness e wellness desde 2001. Eu não assisti a esse mercado mudar. Eu estive dentro das mudanças.

Desenvolvi projetos para grandes redes de academias. Atuei na linha de frente da expansão de uma empresa global de nutrição. Em 2017 fundei a Cross Nutrition, rede de academias de Cross Training. Em 2025 criei a RE9-SE, voltada a recuperação e longevidade.

Hoje meu trabalho é gestão de franquia fitness e tecnologia aplicada à experiência do cliente. É disso que este livro trata.

Também sou cientista do esporte, formado na USP, onde trabalhei no laboratório de Nutrição e Metabolismo. E sou autor de um livro sobre longevidade.

Esse último detalhe não é o assunto daqui, mas explica como eu decido.

Aos 39 anos, no melhor da minha forma, recebi um diagnóstico de artrose nos dois lados do quadril. A indicação era prótese. Eu não neguei o laudo. Também não aceitei ele como sentença. Fui medir, testar e ajustar por um ano. Hoje, 6 anos depois, estou melhor. Sem a cirurgia.

Contei essa história no meu primeiro livro. Ela não é o tema deste. Ela só mostra o método: eu não decido por opinião, nem sobre corpo nem sobre negócio. Eu meço, testo e ajusto.



O que eu não vou prometer

Preciso ser direto antes de você seguir.

Eu tenho metas claras para uma unidade da nossa rede. Margem acima de 50% e retorno do investimento em menos de 12 meses. É o que a gente persegue. E é o que eu acho que você deveria exigir de qualquer franqueador.

Mas eu não vou te vender isso como garantia. Ninguém honesto pode.

Então eu vou fazer o contrário do que fizeram nas cinco reuniões que você já teve. Em vez de te dar o número, eu vou te dar a pergunta:

Quanto uma unidade precisa entregar para justificar o risco que você vai correr?

Se você não sabe responder isso, você não está pronto para assinar contrato nenhum. Nem o meu.

Este livro serve para você chegar na resposta. Com critério, não com empolgação.



O que você vai encontrar

Você vai encontrar o que existe entre o dia 1 e o dia 1000.

Como se escolhe ponto sem se apaixonar por ele. Como se põe preço. Que indicador olhar toda semana, e qual olhar todo mês. Por que o aluno decide sair antes de parar de aparecer, e o que dá para fazer nessa janela. Como montar equipe que funciona quando você não está.

E como a tecnologia entra nisso. Não como enfeite de apresentação. Como o sistema que avisa que a receita vai cair antes de ela cair.

Uma academia hoje não sustenta três públicos com boa intenção. Ela sustenta o gestor, os treinadores e os clientes. Cada um precisa de uma coisa diferente, e as três precisam funcionar juntas.



Uma coisa antes de começar

Eu faço uma pergunta em toda palestra:

Em que área da sua vida você age como profissional, e em qual você ainda vive no improviso?

Quase todo mundo é ótimo em uma coisa e amador em outra. Eu fui amador com o meu próprio corpo por anos, tendo o conhecimento na mão.

Vale para o corpo. Vale para o dinheiro. E vale, principalmente, para um negócio que você vai abrir com dinheiro que levou anos para juntar.

Um corpo sustenta peso. Uma operação também.

Vamos aos mil dias.





Capítulo 1: O dia em que me disseram que não havia alternativa

Vou começar pelo que é verdade: o mercado está bom.


O setor que virou estilo de vida

Academia deixou de ser lugar de vaidade de verão. Virou parte da rotina de quem quer viver mais e melhor. Isso mudou o tamanho do mercado. E mudou o tipo de cliente.

O melhor exemplo disso é o Hyrox. É uma prova de fitness feita em arena. Tem ingresso, público e transmissão. Gente paga para competir e gente paga para assistir. Há dez anos isso não existia. Hoje enche pavilhão em vários países, e no Brasil também. Nossa rede é afiliada à marca.

Repare no que está por trás disso. Não é um esporte novo. É um mercado que virou show.

Quando um setor chega nesse ponto, o cliente muda. Ele para de comprar desconto e começa a comprar o direito de fazer parte.

E quem compra isso paga mais e fica mais tempo.

Um treino guiado em grupo custa várias vezes a mensalidade de uma academia de bairro. E mesmo assim tem fila. Esse cliente não compara preço de esteira. Ele quer resultado, alguém olhando o treino dele, e um lugar onde sabem o nome dele.

Some a isso o wellness. Recuperação, sono, nutrição, longevidade. Serviços que há pouco tempo eram de clínica e hoje cabem dentro de uma academia bem montada. Cada um deles é uma receita a mais na mesma metragem, com o mesmo cliente.

Esse é o mercado. Ele é grande, está crescendo, e ainda tem espaço.

Agora a parte que ninguém põe no slide.



Mercado bom não salva operação ruim

Já vi duas unidades terminarem o primeiro ano em lugares muito diferentes. Mesmo tamanho, mesmo investimento, mesma marca. Uma lucrando. A outra pagando conta com dinheiro do sócio.

O mercado era o mesmo. A cidade era parecida. O que mudou foi a operação.

Mercado em alta é maré. Ele levanta todo mundo por um tempo, até quem não sabe nadar. O problema é que a maré desce. E quando desce fica claro quem tinha operação e quem tinha sorte.

Entrar num setor em crescimento com gestão amadora é a cilada mais comum desse mercado. E é uma cilada que não faz barulho, porque no começo tudo parece dar certo.



Como uma unidade adoece

Uma unidade não quebra no dia em que a conta não fecha. Ela quebra muito antes, e em silêncio.

Costuma começar assim.

O dono resolve tudo pessoalmente. Ele é o melhor vendedor, o melhor professor e o único que sabe onde as coisas ficam. Parece dedicação. É gargalo.

Ninguém acompanha as primeiras quatro semanas do aluno novo. Ele treina, não vê resultado rápido, some. Ninguém liga. No sistema, ele só vira problema no mês seguinte, quando o pagamento não entra.

O preço é definido olhando o concorrente da esquina, não a conta da operação. Fica barato demais para sustentar equipe boa. E caro demais para competir por volume. Fica no pior lugar possível, que é o meio.

A equipe é contratada às pressas, para cobrir horário. E ninguém treina essa equipe. Cada professor dá aula do jeito que aprendeu. O aluno é atendido de um jeito diferente conforme quem está na sala.

O dono não olha número nenhum durante a semana. Ele olha o extrato no fim do mês. Aí já é tarde, porque o extrato conta o que aconteceu, não o que está acontecendo.

Repare em uma coisa. Nenhum desses cinco itens aparece na inauguração. Todos aparecem entre o dia 30 e o dia 300.

E em todos dá para agir, se alguém estiver olhando.



O que este livro faz

Não é sobre escolher o mercado certo. Você já escolheu.

É sobre não perder um mercado bom por decisão pequena tomada no escuro.

No próximo capítulo eu mostro as três perguntas que eu uso para não decidir no escuro. São as mesmas que usei no meu corpo. E são as mesmas que uso hoje para avaliar qualquer unidade da rede.





Capítulo 2: As três regras do olhar de sistema

Quando o médico me disse que não havia alternativa, eu fiz uma pergunta.

Não era pergunta de fé. Era pergunta de método:

O que está ao meu alcance antes de eu aceitar que não há alternativa?

Ela abriu espaço entre duas saídas que não servem. De um lado, negar o problema até ele crescer. Do outro, entregar os pontos no primeiro laudo. Entre as duas tem um espaço. É nele que está o trabalho.

Eu levei essa pergunta para dentro da empresa. Ela virou três perguntas mais práticas.

Uso as três para avaliar qualquer unidade da nossa rede. E você pode usar as três antes de assinar com qualquer franqueador.


1. Eu estou medindo, ou estou achando?

Ninguém trata o que não mediu.

No corpo isso é óbvio. Você não escolhe remédio sem exame. No negócio, quase todo mundo faz o contrário. Decide por sensação.

“Está fraco esse mês.” “Acho que o pessoal não gostou do novo horário.” “Parece que o vizinho baixou o preço.”

Achismo é caro. Ele faz você mexer na coisa errada.

Uma unidade precisa de poucos números, olhados com frequência. Quantos alunos entraram. Quantos saíram. Quantos treinaram nessa semana, contra a semana passada. Qual a receita por aluno. Quanto custa trazer um aluno novo.

Cinco números, toda semana. Não é planilha bonita. É painel de instrumentos.

E é aqui que a tecnologia deixa de ser enfeite. Um sistema bem montado não guarda dado, ele avisa. Ele te diz que um grupo de alunos parou de vir, antes de eles pedirem para sair.

Isso não é firula. É tempo de reagir. É a diferença entre ligar para o aluno na semana 4 e descobrir a perda na fatura do mês seguinte.

Quem mede enxerga cedo. Quem enxerga cedo ainda tem escolha.



2. Isso é critério ou é dogma?

O mercado fitness é cheio de verdade absoluta.

Tem quem jure que só funciona treino intenso. Tem quem jure o contrário. Tem quem copie a promoção do vizinho porque todo mundo está fazendo. Tem quem repita o que deu certo três anos atrás como se o mercado fosse o mesmo.

Critério é diferente de dogma em uma coisa só: critério aceita ser testado.

Na prática funciona assim. Você não pergunta “isso é bom?”. Você pergunta “isso é bom para quem, medido em quanto tempo, e como eu vou saber se não for?”.

Uma tabela de preço nova não é opinião. É teste, com prazo e com número de saída. Um horário novo também. Uma aula nova também.

Isso muda a conversa dentro da operação. A equipe para de discutir gosto e passa a discutir resultado. E você para de brigar com o seu próprio instinto, porque ele deixa de dar a última palavra.



3. Alguém vai estar aqui daqui a 600 dias?

Essa é a pergunta que você deveria ter feito aos cinco franqueadores que já te receberam.

Não pergunte se eles dão suporte. Todos vão dizer que sim.

Pergunte o seguinte. O que acontece, na prática, no dia 180? E no dia 600? Quem me liga? Com que frequência? Olhando qual número? Quem treina a minha equipe depois que ela roda pela primeira vez? Se a minha unidade cair 15% em três meses, quem percebe primeiro, eu ou vocês?

Presença contínua não é frase de slide. É calendário.

Na nossa rede a entrega é um ecossistema, não um manual. São três públicos dentro do mesmo negócio, e cada um precisa de uma coisa.

O gestor precisa de indicador, de treinamento de gestão e de alguém para consultar quando o número não fecha.

Os treinadores precisam de treino que não termina na abertura. Time bom envelhece mal sem reciclagem, e a experiência do aluno cai junto.

O cliente precisa de motivo para ficar. Isso quer dizer serviço além da aula: recuperação, nutrição, acompanhamento, produto. Cada um melhora a vida dele e melhora a receita da unidade. As duas coisas juntas, sem conflito.

Se qualquer uma das três frentes falha, as outras duas não seguram a operação por muito tempo.



O resumo das três

Medir antes de tratar. Critério, não dogma. Presença que não acaba na inauguração.

Parece simples escrito assim. É simples.

Difícil é fazer isso todas as semanas por mil dias. Principalmente nos meses em que tudo parece estar bem.

Porque é justamente aí que uma operação começa a adoecer sem avisar em voz alta.





O livro completo

Você acabou de ler a abertura de Do Dia 1 ao Dia 1000. Esta é uma edição de pré-lançamento, com a introdução e os dois primeiros capítulos.

O livro completo está em produção e segue o plano abaixo.


Parte I. O mercado e a armadilha


	O mercado que todo mundo vê, e o negócio que quase ninguém constrói (nesta amostra)

	As três perguntas que decidem os mil dias (nesta amostra)

	Por que o preço é o joelho, e quase nunca é a causa

	O que a inauguração esconde





Parte II. Os primeiros cem dias


	Como escolher o ponto sem se apaixonar por ele

	A conversa de precificação que quase todo mundo faz errado

	Contratar para o dia 1000, não para o dia 1

	As quatro primeiras semanas do aluno decidem o ano





Parte III. Retenção e experiência do cliente


	A semana em que o aluno decide sair, e ela não é a última

	Como transformar aluno em embaixador sem virar vendedor

	O painel de instrumentos: o que medir na semana e o que medir no mês

	Tecnologia que avisa antes, não relatório que explica depois





Parte IV. Do dia 300 ao dia 1000


	Quando a operação começa a andar sem você

	A margem real, e onde ela se esconde na planilha

	Receita além da mensalidade: recuperação, nutrição e wellness

	O que fazer quando o número não fecha





Parte V. A decisão


	Como avaliar um franqueador antes de assinar

	Sete perguntas que separam parceiro de cilada

	Quem não deveria abrir uma unidade, e por quê

	O dia 1000
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