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Bem-vindo ao Manual

Ol3, tudo bem?

Seja muito bem-vindo a este manual completo sobre como abrir seu préprio estudio de treinamento
personalizado. Se vocé chegou até aqui, € porque deseja empreender e transformar sua paixao por educacao
fisica em um negécio de sucesso.

Sou Cristiano Hoffmann, um dos socios-proprietarios da DoctorFit e atualmente COO da empresa. A
DoctorFit € uma Franquia de Treinamento Personalizado com a missao de transformar vidas através do
empreendedorismo.

Para desenvolver este material, nos aprofundamos nos nossos procedimentos operacionais, nas praticas de
treinamento dos franqueados e em nossa experiéncia de mercado. O objetivo é oferecer um guia pratico,
detalhado e fundamentado para que voceé tenha éxito ao iniciar o seu proprio estudio.

Ao longo deste manual, abordaremos todas as etapas essenciais, desde o planejamento financeiro até a
inauguracao, passando por questdes contabeis, escolha do ponto comercial, estratégias de marketing e
vendas, gestao de clientes e opera¢des administrativas.

Nosso compromisso € compartilhar tudo que aprendemos na DoctorFit, para que vocé tenha um caminho
mais claro e estruturado rumo ao sucesso.

Vamos comecar?



ETAPA 1: PLANEJAMENTO FINANCEIRO

"Se vocé falha em planejar, vocé esta planejando para falhar!" Essa é uma regra de ouro em qualquer
negdcio, e com um estudio de treinamento nao é diferente.

Ter uma visao clara sobre o0s custos e investimentos é essencial para garantir a sustentabilidade do seu
empreendimento. A seguir, detalhamos os principais custos envolvidos na montagem de um estudio de
treinamento personalizado.

1.1 - Investimento Inicial

Para abrir um estudio de treinamento personalizado nos padrdes DoctorFit, o investimento inicial pode variar
entre R$100.000,00 e R$200.000,00. Essa variagdo ocorre devido a fatores como:

1. Equipamentos: Quanto mais equipamentos, maior o custo.

2. Reformas Necessarias: Caso o imdvel exija adequacgdes estruturais, como instalagcao de mezanino ou
reformas na infraestrutura.

3. Capital de Giro: E recomendavel ter no minimo dois meses de capital de giro reservado. Isso garante que
sua empresa tenha félego financeiro até atingir a estabilidade.

Como exemplo, uma unidade da DoctorFit inaugurada em Setembro de 2024 teve um custo maior devido a
necessidade de constru¢gao de um mezanino, elevando os gastos com a obra. Em contrapartida, outra
unidade iniciada em um imdvel pronto em Janeiro de 2025 teve um custo reduzido.

Calculo do Ponto de Equilibrio

Para que o estudio se torne sustentavel financeiramente, é necessario calcular o ponto de equilibrio (PE), que
indica o numero de clientes necessarios para cobrir os custos operacionais.

e Custo Fixo médio(CF): RS 18.000,00
e Meédia das mensalidades: RS 300,00

e Cdlculo do Ponto de Equilibrio (PE): PE = CF / Média das mensalidades PE = RS 18.000,00/ 300 PE = 60
alunos

Isso significa que, para comecar a ter lucro, sua unidade deve ter pelo menos 61 alunos fixos, considerando
uma média de treinos de duas a trés vezes por semana.

Nosso Retorno de Investimento (ROI), com base nos niumeros da franquia, é estimado entre 18 e 24 meses.



ETAPA 2: ESCOLHA
DO PONTO COMERCIAL

A escolha do local certo é fundamental para o sucesso do seu
estudio. Alguns fatores a serem considerados:

Facilidade de acesso

Deve estar em uma regiao de facil chegada para os
clientes.

Visibilidade
Locais com boa movimentagao aumentam a atracao de
novos clientes.

Concorreéencia

Estude a presenca de outros estudios e academias
proximas.

Infraestrutura

Avalie se o imdvel comporta as necessidades do seu
estudio, como ventilagao, iluminacao e espaco para
equipamentos.

Dica: Prefira locais com boa presenca de publico-alvo.




ETAPA 3:
ESTRUTURACAO DO
ESTUDIO

Para oferecer um servico de qualidade, seu estudio deve

contar com:

Ult

Equipamentos Layout funcional
essenciails

SEJA MAIS FORTE
QUE SUA MELHOR

Espaco otimizado para o
Pesos, halteres, kettlebells e perfil de treinamento.

maquinarios ideais.

(@

Ambiente
confortavel

lluminagao, climatizagao e
limpeza sao diferenciais
importantes.




ETAPA 4:
5 ESTRATEGIA DE
MARKETING E
. CAPTACAO DE
O = CLIENTES

/[ —_ Para atrair e reter clientes, é essencial um planejamento
i = estratégico de marketing:
W Presenca digital
1 Tenha perfis ativos em redes sociais e um site
profissional.

Provas sociais

: 2
3 Utilize depoimentos de clientes satisfeitos.
Promogcoes iniciais
3
Ofereca descontos ou aulas experimentais.
'

Parcerias locais

> —
g
aﬁC‘_J) 4 Feche parcerias com clinicas, lojas fitness e
nutricionistas.



ETAPA 5: GESTAO E RETENCAO DE
CLIENTES

Manter seus clientes é tao importante quanto conquista-los. Algumas praticas fundamentais:

1 Acompanhamento 2 Programas de 3 Relacionamento
individualizado fidelizacao ativo
Personalize os treinos de Ofereca descontos para Mantenha comunicacao
acordo com as alunos antigos e frequente com seus

necessidades dos alunos. programas de indicacao. clientes pelo WhatsApp.



CONSIDERACOES FINAIS

Abrir seu estudio de treinamento personalizado € um grande desafio se for feito sozinho, mas uma
oportunidade de crescimento pessoal e profissional menos dolorosa se for acompanhado por uma empresa
que entenda disso. Com planejamento, dedicacao e a aplicacao correta das estratégias apresentadas neste
guia, voceé tera um caminho mais estruturado para alcancar o sucesso.

Se precisar de mais informacodes ou quiser fazer parte da maior empresa de treinamento personalizado do
Brasil, entre em contato com a equipe da DoctorFit.

Venha fazer parte do nosso sonho de tomar conta do Brasil!

Este material foi desenvolvido com base na experiéncia da DoctorFit, empresa referéncia no segmento de
estudios de treinamento personalizados no Brasil. #



