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PAULO BOCA, EMPRESÁRIO: NECESSÁRIOS R$ 6 MILHÕES PARA MONTAR UMA ACADEMIA DE TRÊS MIL METROS QUADRADOS 

QUANTO CUSTA 
Esteira 

de R$ 10 mil 
a R$ 24 mil 

Bicicleta ergométrica 
R$ 5 mil 

Bicicleta de Spinning 
R$ 7 mil 

Equipamentos de musculação 
deR$4 mil a R$10mil 
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?.4  . calo 
Titulo da divida externa Orasaeira. na sem 

us$ 1,002 
0,25%) 

Carnertol. venda. sexta•Nra (em RS) 

2,717 
0,04%) 

ODIAR 
Ulumaa cotaGN. (em RS) 

11/março 	 2,72  
14/março 	 2,75  
15/março 	 2,76  
16/março 	 2,76  
17/março 	 2.71 

Turnmo.venda (em RS) 

3,720 
( .0,01%)  

DIMtO 
Na 8M&F.o grama (ern RS) 

R$ 38,60 
(♦ 0,25%)  

CDB 

Prefoodo. 31 das (em % ao ano) 

19,13 
IPCA do IBGE (em %) 

Outubro/2004 	 0,44  
Novembro/2004 	 0,69  
Dezembro/2004 	 0,86  
Janeiro/2005 	 0,58  
Fevereiro/2005 	 0,59 

27.593 

ESTEIRAS DE ÚLTIMA GERAÇÃO CUSTAM ATÉ R$ 24 MIL 

INVESTIMENTO 
Mercado de academias cresce estimulado pelo uso cada vez maior da tecnologia. No DF , o universo 
de 120 mil usuários atrai empresários do eixo Rio-São Paulo e movimenta R$ 15 milhões mensais 

O grande negócio 
da malhaÇáo 

• 

MARCELO TOKARSKI 
DA EQUIPE DO CORREIO 

O mercado de academias 
de ginástica do Distrito 
Federal passou por uma 
transformação nos últi- 

mos anos. Os professores de edu-
cação física deixaram de ser me-
ros proprietários para se trans-
formar em verdadeiros empre-
sários do ramo. Em virtude dos 
caros equipamentos e do nível 
de exigência do público, em sua 
maioria pertencente às classes 
média, média alta e alta, é cada 
vez menor o espaço para as pe-
quenas academias. Prova disso 
são os recentes investimentos 
feitos em novas unidades, po-
dendo movi-
mentar recur-
sos de até R$ 6 
milhões — qua-
se cem vezes 
mais do que o 
necessário pa-
ra abrir uma 
academia há 
dez anos. 

Brasília tem 
hoje 400 esta-
belecimentos, 
que empregam 
diretamente 5 
mil pessoas e 
movimentam 
cerca de R$ 15 milhões por mês. 
Segundo estimativas da Associa- 
ção Brasiliense das Academias 
das Atividades Físicas (Abaaf), 
existem 120 mil usuários de aca- 
demias no DF, quase 5% da po- 
pulação — mais do dobro da mé- 
dia nacional. O mercado local 
tem despertado o interesse de 
empresas sediadas no eixo Rio- 
São Paulo. Há pelo menos três 
grandes grupos realizando estu-
dos para se instalar em Brasília. 
Um deles busca um parceiro lo-
cal para a empreitada. 

"Os pequenos estão perdendo 
espaço. Os professores de educa- 
ção física, que tinham seu pró-
prio negócio, estão sendo engoli- 

dos pelas grandes academias. É a 
era da profissionalização", diz 
Bruno Rocha, presidente da 
Abaaf. Para os empresários, o 
boom tem relação direta com as 
preocupação das pessoas com a 
qualidade de vida. "O mercado 
deu um salto muito grande nos 
últimos dez anos, registrando um 
crescimento fora do normal", diz 
Paulo Henrique Guimarães, o Bo-
ca, proprietário da uma acade-
mia na Asa Sul. 

O mercado brasiliense é dife-
rente do restante do país por dois 
motivos. Primeiro, porque o nú-
mero de usuários é superior à mé-
dia nacional. Enquanto no Brasil 
os freqüentadores de academias 
representam 2% da população, 

no DF essa par-
ticipação supe-
ra os 4%. No 
Plano Piloto, 
onde o poder 
aquisitivo das 
famílias é o 
maior do país, 
o índice atinge 
6%. Mesmo al-
to, fica distante 
do padrão nor-
te-americano, 
por exemplo. 
Nos Estados 
Unidos, o índi-
ce de usuários 

de academias em relação à popu-
lação chega a 13%. Prova de que 
ainda há espaço para crescimen-
to, dizem os empresários. 

Mais concorrência 
A segunda diferença está na alta 
necessidade de investimentos, 
em virtude dos custos do imóvel 
para se instalar uma academia. 
De acordo com Boca, uma acade-
mia de três mil metros quadrados 
requer investimentos de R$ 6 mi-
lhões. "O espaço tem que ser no 
mínimo de mil metros quadra-
dos, o que dificulta muito em 
Brasília, por causa dos altos pre-
ços dos terrenos", ressalta. 

Outra mudança no setor é o 

acirramento da concorrência. Pa-
ra fidelizar a clientela, as acade-
mias oferecem pacotes com des-
contos, fazem parcerias com per-
sonal trainers e precisam atuali-
zar constantemente os equipa-
mentos. "O investimento é eterno. 
As máquinas precisam ser troca-
das de cinco em cinco anos", diz 
Fábio Padilha, um dos proprietá-
rios da academia Runway, que 
acaba de inaugurar uma unidade 
no Sudoeste ao custo de R$ 4 mi-
lhões (leia texto nesta página). 

Do investimento necessário, 
70% são destinados à compra de 
equipamentos. Uma esteira de 
corrida, por exemplo, varia de 
R$ 10 mil a R$ 24 mil — preço de 
um carro popular. Uma bicicleta 
de spinning, a coqueluche do 
momento, sai por R$ 7 mil. Uma 
sala de ciclismo chega a ter 30 bi-
cicletas. "O mercado se tornou 
muito exigente. Os equipamen-
tos são de alta tecnologia, com-
putadorizados, quase sempre  

importados, o que eleva muito o 
custo da operação", diz Boca. 

O problema é a depreciação, 
que ocorrer rapidamente. "Você 
compra, usa durante cinco anos 
e depois fica com a sucata, ten-
do que investir tudo de novo", 
completa Boca. Para Padilha, da 
Runway, o mercado de acade-
mias é muito parecido com o 
ramo da informática. "Você pre-
cisa investir sempre para atuali-
zar seu negócio. O cliente está 
sempre em busca de novidades. 
Se você não se modernizar, cor-
re o risco de perder clientes pa-
ra os rivais", explica. 

Lucro 
O retorno, no entanto, tem sido 
garantido. De acordo com os em-
presários, o prazo para recupera-
ção de tudo o que foi investido 
vai de três a quatro anos. A mar-
gem de lucro mensal gira entre 
6% e 10%. Uma companhia aé-
rea, que requer investimentos 

muito mais vultosos, tem renta-
bilidade de 3%. No entanto, a vo-
latilidade do negócio ainda preo-
cupa. "É um mercado complica-
do, que não é de primeira neces-
sidade. Quando o orçamento 
aperta, é uma das primeiras des-
pesas a serem cortadas", ressalta 
Boca. "O que precisamos é solidi-
ficar a cultura da malhação como 
saúde, e não só corno estética." 

As mensalidades variam de 
R$ 30 a R$ 300. As mais baratas 
são cobradas em academias de 
periferia, muitas delas sem regis-
tro junto ao Conselho Regional 
de Educação Física. No Plano Pi-
loto, a média de preços fica entre 
R$ 130 e R$ 150. Nas demais cida-
des do DF, a média cai para entre 
R$ 90 e R$ 100. Das 400 acade-
mias, 20% são de grande porte. "O 
setor vem crescendo muito, mas 
esse crescimento certamente terá 
um limite. Acho que o DF não 
comporta mais do que 450 acade-
mias", diz Bruno Rocha, da Ábaaf• 

o empresário Fábio Pa-
dilha, juntamente com 
seus três irmãos, acaba de 
inaugurar uma academia 
no Sudoeste. O grupo in-
vestiu R$ 4 milhões na cons-
trução da segunda unidade 
da Runway, que já funciona 
há dez anos na Asa Norte. As 
cifras milionárias do negó-
cio em nada lembram a rea-
lidade vivida no ano em que 
o Brasil via nascer sua atual 
moeda, o real. 

Na época, a família in-
vestiu módicos R$ 67 mil 
para abrir a primeira acade-
mia. "Lembro como se fosse 
hoje. Juntamos uma pou-
pança e pegamos dinheiro 
emprestado com nossos 
pais para completar", lem-
bra Padilha. Hoje, com esse 
dinheiro, seria possível com-
prar no máximo seis esteiras 
de corrida. "A gente apren-
deu, deu cabeçadas e con-
solidou o negócio. Hoje, so-
mos empresários do ramo." 

Segundo Padilha, a per-
cepção do negócio foi mu-
dando aos poucos. "A gente 
foi percebendo que precisa-
va se capitalizar e reinvestir, 
como se faz em uma empre-
sa", diz. Nesses dez anos, a 
academia da Asa Norte re-
cebeu aportes de R$ 4,5 mi-
lhões. " Hoje, uma academia 
requer investimentos cons-
tantes. Caso contrário, seu 
negócio não prospera", re-
ceita. Para escolher o Su-
doeste como local da nova 
unidade, foi feita uma pes-
quisa de mercado. "Tem que 
se profissionalizar para so-
breviver no mercado", resu-
me o presidente da Abaaf, 
Bruno Rocha. (MT) 


