Squad 2

Relatorio de Performance — Julho 2026

Referéncia comparativa: Junho 2026
Data de extracdo: 31/07/2026 | Fonte: planilha Squad 2 - METAS 26 (versao 05/12/2025)
Premissa de leitura: vendas é a métrica-m&e. Todos os indicadores de Marketing e Comercial s&o lidos

em fungéo de sua capacidade de explicar e influenciar o resultado de vendas frente & meta. A prioridade
das acles considera também a Curva de Prioridade de Pds-Graduacdo 2026 (A+, A, B, C).

1. Resultado Consolidado do Squad — Julho 2026

Julho fechou com 49 vendas para uma meta consolidada de 92, equivalente a 53,3% de atingimento —
praticamente estavel em relacdo a junho (51 vendas / 95 de meta = 53,7%). O squad permanece no
mesmo nivel critico dos Ultimos meses, sem sinal de recuperacdo. O destaque negativo do més é HNTF,
que caiu de 60% para 40% de atingimento — a maior queda entre os produtos A+. Em contrapartida,
Hipertrofia e Emagrecimento e MBA em Gestéo Fitness tiveram melhora real em vendas absolutas, ainda
que a partir de bases baixas.

Bodybuilding Coach (A+) 51.4%
HNTF (A+) 10 25 15 25 40.0%
Medicina do Esporte (A) 3 6 3 6 50.0%
Hipertrofia e o
Emagrecimento (B) 1 1 8 1 100.0%
MBA em Gestao Fitness (B) 6 14 3 14 42.9%
MBA Desenv. e Gestao de 1 1 4 4 100.0%
Pessoas (C)
TOTAL SQUAD 49 92 51 95 53.3%

Curva de Prioridade 2026: BBC e HNTF (A+), Medicina do Esporte (A), Hipertrofia e Emagrecimento e
MBA em Gestéo Fitness (B), MBA em Desenvolvimento e Gestdo de Pessoas (C). Produtos de prioridade A+
e A recebem maior alocacéo de verba e representam maior geragao de receita para a instituicdo — seu
atingimento de meta tem peso estratégico superior.

Notas sobre os dados: Meta més idéntica ao realizado em Hipertrofia e Emagrecimento (11/11) e em MBA
Desenvolvimento e Gestéo de Pessoas (1/1) — mesma metodologia de meta ja sinalizada em relatdrios anteriores,
a validar com o time. MBADP continua sem dados de marketing e comercial estruturados (CRM, taxa de conversao
e ativagbes ausentes), o que impede anélise de funil para este produto. Trés produtos (BBC, HNTF, MED)
executaram acima de 110% do teto de investimento em julho — ver detalhamento por produto.

2. Bodybuilding Coach — Prioridade A+
Resultado de Vendas

. Junho Variacao
_ Julho (realizado) Meta Julho (realizado) JunJul

Vendas totais 18 35 18 +0.0%
% Atingimento meta 51.4% 100% 51.4% +0.0%




Canal de Vendas Jul Realizado Meta Jul Meta Jun Variacao
Reallzado

Venda IA +6.7%
Venda Carteira 2 5 2 5 +0.0%

Bodybuilding Coach manteve-se estagnado em 18 vendas pelo segundo més consecutivo, repetindo os
51,4% de atingimento de junho. O canal Carteira continua no menor nivel do semestre (2 vendas,
mesmo patamar de junho), enquanto a Venda IA teve leve alta (15 - 16). O dado mais relevante do més
€ o descontrole orgamentério: o produto gastou R$ 10.241 contra um teto de R$ 8.398,80 — 121,9% de
execucao, a primeira vez no semestre em que ultrapassa o teto. Ativacdes saltaram para 440 (+22%
sobre junho, 63% acima da meta de 270), mas pré-matriculas ficaram estagnadas em 24 — 0 mesmo
padrdo de baixo aproveitamento identificado no relatério do semestre se repete e agora vem
acompanhado de gasto acima do previsto.

Marketing

i e S

0.7% 0.6% 0.6% +8.5% V4

CPL R$ 38,32 R$ 40,00 R$ 34,29 +11.7% v

Conv. de pagina 10.7% 15.0% 10.6% +1.5% ~

Leads trafego 271 262 248 +9.3% v

Leads organico 33 100 18 +83.3% 4

Leads totais 304 362 266 +14.3% ~

MQL trafego 66.5% 70.0% 67.3% -1.1% \/

MQL organico 94.4% 70.0% 71.7% +31.8% V4

Ating. meta de leads 84.0% — 73.4% +14.4% —

Valor investido (teto) R$ 8.398,80 R$ 8.398,80 R$ 8.398,80 +0.0% v

Total gasto R$ 10.241,00 — R$ 8.390,00 +22.1% —

Execucdo do investimento 121.9% — 99.9% +22.1% —

Obs.: Leads totais subiram para 304 (de 266), ainda abaixo da meta de 362, com melhora tanto no trafego pago
(271) quanto no orgéanico (33, dobrando o resultado de junho). CTR voltou a ficar acima da meta (0,65% vs 0,60%)
e MQL orgénico esta no melhor nivel do semestre (94,4%). No entanto, a execugé&o do investimento em 121,9% do
teto é o ponto de maior ateng&o: o produto gastou R$ 1.842 além do previsto e o volume de leads, mesmo maior,
ainda ndo compensa esse gasto extra. Conversdo de pagina continua abaixo da meta (10,7% vs 15%).

Comercial
TR
Qualificagdo CRM (SQL) +25.8% v
Taxa de converséo 9.8% 21.0% 10.3% -4.4% b 4
Ativacoes totais 440 270 360 +22.2% v
Pré-matriculas 24 38 24 +0.0% b 4



Venda IA 16 26 15 +6.7%

%X X

Venda Carteira 2 5 2 +0.0%

Evolucdo Semanal de Vendas

I T T T T

Vendas totais

Pré-matriculas 4 9 4 5 2
CRM (SQL) 47 45 50 54 48
Ativacoes 80 90 85 90 95
Venda IA 8 3 6 4 0
Venda Carteira 0 0 1 0 1

Pontos de Atencao e Leitura

» Prioridade A+: segundo més seguido em 51,4% de atingimento — o produto estagnou, ndo piorou
nem melhorou, mas continua distante da meta de 35 vendas.

» Execucdo do investimento em 121,9% é o alerta mais critico do més: € a primeira vez no semestre
gue BBC gasta além do teto previsto, sem que isso se traduza em mais vendas.

» Canal Carteira permanece no menor nivel do semestre (2 vendas) — o colapso identificado em
junho nao foi revertido em julho.

» 440 ativacdes (63% acima da meta) geraram as mesmas 24 pré-matriculas de junho — confirma o
padrao de baixo aproveitamento j& apontado no relatdrio estratégico do semestre.

* Semana 1 concentrou 8 das 18 vendas do més; as semanas seguintes vieram em nivel bem mais
baixo (3, 7, 4, 3) — investigar o que ocorreu na primeira semana e se é replicavel.

» Recomendacdo para agosto: conter o gasto dentro do teto e investigar a causa raiz do baixo
aproveitamento de ativacdo antes de qualquer novo aumento de investimento.

3. Hormonizacao, Nutricao e Treinamento Feminino (HNTF) — Prioridade A+

Resultado de Vendas

Junho Variacao
_ Julho (realizado) Meta Julho (realizado) Jun - Jul

Vendas totais -33.3%

% Atingimento meta 40.0% 100% 60.0% -33.3%
Venda IA -22.2%
Venda Carteira 2 7 3 7 -33.3%

Vendas Extensao 1 1 — 1 —



HNTF teve o resultado mais preocupante do squad em julho: vendas cairam de 15 para 10 (-33,3%),
levando o atingimento de 60% para 40% — a maior queda percentual entre os produtos A+. Um fator
estrutural chama atencéo: o teto de investimento do produto foi reduzido de R$ 4.688,06 (junho) para R$
3.052,94 (julho) — um corte de 34,9% no or¢gamento disponivel, ha direcao contraria a recomendacao do
relatério do semestre, que apontava HNTF como o produto com maior capacidade ociosa de
investimento do squad. Mesmo com gasto nominal maior (R$ 3.575 vs R$ 2.940), a execucdo em relacao
ao novo teto saltou para 117,1%.

Marketing

TR

0.9% 0.6% 0.9% -0.9% 4

CPL R$ 23,04 R$ 40,00 R$ 25,24 -8.7% v

Conv. de pagina 13.8% 15.0% 16.2% -14.5% v

Leads trafego 158 187.5 119 +32.8% ~

Leads organico 25 71.43 19 +31.6% ) 4

Leads totais 183 258.93 138 +32.6% ~

MQL trafego 68.7% 70.0% 81.2% -15.4% 4

MQL organico 75.0% 70.0% 85.8% -12.6% 4

Ating. meta de leads 70.7% — 53.3% +32.6% —

Valor investido (teto) R$ 3.052,94 R$ 3.052,94 R$ 4.688,06 -34.9% v

Total gasto R$ 3.575,00 — R$ 2.940,00 +21.6% —

Execucédo do investimento 117.1% — 62.7% +86.7% —

Obs.: Leads totais subiram para 183 (de 138), ainda distantes da meta de 258,93 (70,7% de atingimento). O CPL
melhorou para R$ 23,04 (de R$ 25,24) — o melhor nivel do squad. Porém, o corte no teto de investimento limita o
volume possivel de geracdo de leads, mesmo com eficiéncia de custo mantida. MQL de trafego (68,7%) e
converséo de pagina (13,8%) recuaram levemente em relagdo ao melhor nivel do semestre registrado em junho.

Comercial
et S
Qualificagdo CRM (SQL) +20.7%

Taxa de converséo 8.8% 13.0% 12.3% -28.2% ~

Ativacoes totais 380 450 355 +7.0% ~

Pré-matriculas 8 28 15 -46.7% ) 4

Venda IA 7 16 9 -22.2% b4

Venda Carteira 2 7 3 -33.3% ) 4

Evolucdo Semanal de Vendas

e et

Vendas totais



Pré-matriculas 1 2 4 1 5

CRM (SQL) 25 17 35 30 33
Ativacdes 60 70 80 80 90
Venda IA 2 0 3 2 4

Venda Carteira 0 2 0 0 0

Pontos de Atencao e Leitura

» Prioridade A+: queda de 60% para 40% de atingimento é o retrocesso mais grave do més entre os
produtos A+ — exige investigacdo imediata antes de agosto.

» Corte no teto de investimento (de R$ 4.688 para R$ 3.053, -34,9%) vai na direcdo contraria a
recomendacao do relatério do semestre, que apontava HNTF como o produto com maior verba
disponivel ndo utilizada. Validar com o time se o corte foi intencional e por qué.

* CRM qualificado subiu para 105 (de 87), mas continua a menos da metade da meta de 215 — o
gargalo estrutural de geracdo de demanda qualificada persiste.

* Pré-matriculas despencaram para 8 (de 15), apenas 28,6% da meta de 28 — o pior nimero do
semestre para este indicador em HNTF.

* Ambos os canais de venda recuaram: IA de 9 para 7, Carteira de 3 para 2. N&o ha canal
compensando o outro.

 Recomendacdo para agosto: revisar a decisao de corte de teto — recompor o orcamento é a
alavanca mais direta disponivel, dado o CPL eficiente do produto.

4. Medicina do Esporte — Prioridade A

Resultado de Vendas

. Junho Variacao
_ Julho (realizado) Meta Julho (realizado) Jun - Jul

Vendas totais 3 6 3 +0.0%

% Atingimento meta 50.0% 100% 50.0% +0.0%
Venda IA -100.0%
Venda Carteira 3 2 2 2 +50.0%

Medicina do Esporte manteve vendas estaveis em 3 (50% da meta de 6), repetindo o resultado de junho.
O ponto critico do més é o descontrole de custo de midia: o CPL mais que dobrou, saltando de R$ 99,20
para R$ 203,65 (meta: R$ 100) — o dobro do valor esperado. Combinado com o gasto total, a execucao
do investimento chegou a 159,1% do teto (R$ 7.156,67 gastos contra um teto de R$ 4.499,55), uma
escalada em relacdo aos ja alertados 109,3% de junho. O CTR de 4,12% registrado em junho, sinalizado
como atipico no relatério anterior, voltou ao padrao histérico em julho (0,80%) — confirma que aquele
valor foi, de fato, uma anomalia pontual.



Marketing

Jul Variacao

0.8% 0.6% 4.1% -80.5% V4

CPL R$ 203,65 R$ 100,00 R$ 99,20 +105.3% 4

Conv. de pagina 14.5% 15.0% 16.6% -12.8% V4
Leads trafego 42 45 52 -19.2% v
Leads organico 15 17 10 +50.0% ~
Leads totais 57 62 62 -8.1% V4
MQL trafego 80.2% 70.0% 70.1% +14.5% V4
MQL organico 66.7% 70.0% 91.7% -27.3% \/
Ating. meta de leads 91.9% — 100.0% -8.1% —
Valor investido (teto) R$ 4.499,55 R$4.49955 R$ 4.499,55 +0.0% V4
Total gasto R$ 7.156,67 — R$ 4.916,00 +45.6% —
Execucdo do investimento 159.1% — 109.3% +45.6% —

Obs.: Apesar do CPL disparado, os leads totais recuaram levemente para 57 (de 62), ficando abaixo da meta de
62 pela primeira vez em varios meses (91,9% de atingimento). O produto esta pagando significativamente mais por
lead sem gerar mais volume — o gasto de R$ 7.156,67 é 59% acima do teto planejado e néo se traduziu em
geracdo adicional de demanda.

Comercial

lipslre @5 (rea‘I]iLzlLdo) kel (rez;:il;gdo) ‘\]ljrr\iig.]al?l
Qualificagdo CRM (SQL) 87 66 65 +33.8% v
Taxa de conversio 3.4% 9.0% 5.5% -38.2% 4
Ativagbes totais 125 83 75 +66.7% V4
Pré-matriculas 3 7 3 +0.0% b 4
Venda IA 0 4 1 -100.0% 4
Venda Carteira 3 2 2 +50.0% V4

Evolucdo Semanal de Vendas

I T T T T

Vendas totais

Pré-matriculas 1 0 1 0 1
CRM (SQL) 17 11 12 17 30
Ativacdes 15 20 20 30 40
Venda IA 0 0 0 0 0

Venda Carteira 1 0 1 0 2



Pontos de Atencao e Leitura

» Prioridade A: vendas estaveis em 50% da meta, mas o custo para sustentar esse resultado
escalou de forma preocupante — CPL dobrou e a execuc¢éao do investimento chegou a 159,1% do
teto.

e CTR atipico de junho (4,12%) confirmado como anomalia pontual — o valor de julho (0,80%) esta
de volta ao padréao histérico do produto.

e Canal IA caiu a zero em julho (de 1 venda em junho) — o canal historicamente mais fraco do
produto agora ndo contribuiu nada. Carteira sustentou o resultado (3 de 3 vendas).

* CRM qualificado subiu para 87, superando a meta de 66 — o volume de leads qualificados néo é
mais o problema. A taxa de conversao comercial, porém, caiu ainda mais: de 5,5% para 3,4%
(meta 9%).

» O gasto de R$ 7.156,67 excede o teto em R$ 2.657 — verificar com o time se h4 justificativa (ex.:
campanha especifica) ou se é necessario conter o investimento em agosto.

» Recomendacdo para agosto: conter o gasto de midia dentro do teto planejado e concentrar
esfor¢o no processo de fechamento comercial, dado que a oferta de leads qualificados ja esta
acima da meta.

5. Hipertrofia e Emagrecimento — Prioridade B

Resultado de Vendas

Junho Variacao

Vendas totais +37.5%

% Atingimento meta 100.0% 100% 72.7% +37.5%
Venda IA +100.0%
Venda Carteira 5 4 4 4 +25.0%

Hipertrofia e Emagrecimento teve o melhor resultado do squad em julho: 11 vendas, atingindo 100% da
meta (a meta de julho é idéntica ao realizado — 11/11 — o que exige cautela na leitura, conforme ja
sinalizado em relatérios anteriores sobre a metodologia de definicdo de metas deste produto). Em
numeros absolutos, € uma melhora real frente aos 8 de junho (+37,5%). O produto executou exatamente
a recomendacéao do relatdrio do semestre: reduzir o CPL antes de escalar o gasto. O CPL caiu de R$
51,67 para R$ 33,49 — de acima da meta para dentro da meta (R$ 37) — e os resultados melhoraram
em todo o funil.

Marketing
TR
0.6% 0.6% 0.6% +8.6% 4
CPL R$ 33,49 R$ 37,00 R$ 51,66 -35.2% v
Conv. de pagina 13.6% 15.0% 14.4% -5.3% v
Leads trafego 76 82.5 46 +65.2% v



Leads orgéanico 23
Leads totais 99
MQL trafego 73.9%
MQL orgéanico 100.0%
Ating. meta de leads 87.2%
Valor investido (teto) R$ 3.052,94
Total gasto R$ 2.464,00
Execucéo do investimento 80.7%

31
113.5
70.0%
70.0%

R$ 3.052,94

21
67
71.3%
95.0%
59.0%
R$ 3.052,94
R$ 2.208,00
72.3%

+9.5%
+47.8%
+3.8%
+5.3%
+47.8%
+0.0%
+11.6%
+11.6%

<<

<

Obs.: Leads totais subiram para 99 (de 67), chegando a 87,2% da meta de 113,5 — o maior avango proporcional
do squad no més. Leads de trafego quase dobraram (76 vs 46). MQL orgénico esta em 100% e MQL de trafego
dentro da meta (73,9%). A queda de CPL, como previsto no relatério do semestre, se traduziu diretamente em mais
volume de leads sem necessidade de aumentar o teto de investimento (execu¢do em 80,7%, dentro do previsto).

Comercial
Indicador (rea‘ljilzl:a do)
Qualificagdo CRM (SQL) 96
Taxa de converséo 12.2%
Ativacoes totais 405
Pré-matriculas 11
Venda IA 6
Venda Carteira 5

Evolucdo Semanal de Vendas

Meta Jul

116
12.0%
160
14
7
4

Jun
(realizado)

60
14.8%
320

Variacao
Jun - Jul

+60.0%
-17.3%
+26.6%
+22.2%

+100.0%

+25.0%

* csior st sema ——sema——sema——sams
2 2 3 3 3

Vendas totais

Pré-matriculas 1
CRM (SQL) 13
Ativagdes 70
Venda IA 2
Venda Carteira 0

Pontos de Atencao e Leitura

3
20
80

1

1

2
18
85

2

1

3
20
80

2

1

3

25
90

1
2

» Prioridade B: melhor resultado do squad em julho, mas a meta idéntica ao realizado (11/11) exige
cautela — validar com o time se reflete capacidade real ou ajuste retroativo.

 HEPT é o exemplo mais claro do squad de que a sequéncia recomendada funciona: reduzir CPL
primeiro, depois ver o volume de leads responder — exatamente o padrdo dos meses anteriores
em gue o produto teve seus melhores resultados.

* CRM qualificado subiu para 96 (de 60), aproximando-se da meta de 116 — recuperacao real do

topo do funil comercial.



« Ativacbes em 405 — 2,5x a meta de 160 — mas, diferente de outros produtos, aqui o volume alto
de ativacdo acompanhou aumento real de pré-matriculas (9 - 11) e vendas (8 — 11), sugerindo que
a qualidade do lead ativado melhorou junto com o volume.

« Ambos os canais melhoraram: IA de 3 para 6, Carteira de 4 para 5 — recuperacao equilibrada,
sem depender de um Unico canal.

* Recomendagdo para agosto: manter a disciplina de CPL dentro da meta e considerar recalibrar a
meta de vendas para refletir a capacidade real demonstrada, evitando o padrao de
meta=realizado.

6. MBA em Gestao Fithess — Prioridade B

Resultado de Vendas

Junho Variacao

Vendas totais +100.0%
% Atingimento meta 42.9% 100% 21.4% +100.0%
Venda IA +100.0%
Venda Carteira 1 2 1 2 +0.0%
Vendas Extenséo 1 1 — 1 —

MBA em Gestéo Fitness dobrou as vendas em relacao a junho (3 - 6), levando o atingimento de 21,4%
para 42,9% — melhora relevante, ainda que a partir de uma base muito baixa e distante da meta de 14.
O CRM qualificado superou a meta pela primeira vez no semestre (84 vs meta 79), e o CPL melhorou
para R$ 34,17 (dentro da meta de R$ 35). Apesar disso, o padrdo mais preocupante identificado no
relatorio do semestre se repete com forca: as ativagdes voltaram a explodir, para 405 (4,8x a meta de 84,
quase o dobro das 210 de junho), enquanto as pré-matriculas cresceram muito pouco (4 - 6).

Marketing

FEre

0.5% 0.6% 0.5% -2.9% ~

CPL R$ 34,17 R$ 35,00 R$ 39,67 -13.9% V4

Conv. de pagina 9.0% 18.0% 12.0% -25.1% ) 4

Leads trafego 90 105 67 +34.3% ~

Leads organico 12 40 16 -25.0% 4

Leads totais 102 145 83 +22.9% ~

MQL trafego 64.6% 70.0% 58.1% +11.3% V4

MQL orgéanico 83.3% 70.0% 79.8% +4.5% V4

Ating. meta de leads 70.3% — 57.2% +22.9% —

Valor investido (teto) R$ 3.674,79 R$ 3.674,79 R$ 3.674,79 +0.0% V4



Total gasto R$ 3.030,00 — R$ 2.380,00 +27.3% —
Execucdo do investimento 82.5% — 64.8% +27.3% —

Obs.: Leads totais subiram para 102 (de 83), ainda abaixo da meta de 145 (70,3% de atingimento). CPL dentro da
meta (R$ 34,17 vs R$ 35) e MQL orgénico acima da meta (83,3%). O quadro de marketing melhorou de forma geral,
mas o gargalo comercial permanece o fator limitante.

Comercial
i
Qualificagdo CRM (SQL) +40.0% v
Taxa de converséo 11.6% 19.0% 13.0% -10.8% ) 4
Ativacoes totais 405 84 210 +92.9% v
Pré-matriculas 6 15 4 +50.0% ) 4
Venda IA 4 7 2 +100.0% ) 4
Venda Carteira 1 2 1 +0.0% ) 4
Evolucao Semanal de Vendas
Indicador Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4 Sem 5
Vendas totais 1 1 2 1 3
Pré-matriculas 1 1 2 3 3
CRM (SQL) 15 16 17 21 15
Ativacbes 80 90 80 75 80
Venda IA 1 0 0 1 1
Venda Carteira 0 1 1 0 2

Pontos de Atencao e Leitura

» Prioridade B: melhora real em vendas absolutas (3 - 6), mas o produto continua distante da meta
(42,9%) e o problema estrutural de qualidade do funil de ativag&o, apontado no relatério do
semestre, se agrava.

* CRM qualificado superou a meta por primeira vez no semestre (84 de 79) — mostra que a geracao
de demanda qualificada ndo é mais o principal bloqueio.

» AtivacBes em 405 (4,8x a meta de 84) geraram apenas 6 pré-matriculas — taxa de
aproveitamento de ~1,5%, no mesmo nivel critico de junho (1,9%). Com CRM SQL agora acima da
meta, o volume de ativacéo deveria estar produzindo mais pré-matriculas do que esté.

» Canal IA melhorou (2 - 4), Carteira permanece estagnado (1 venda, igual a junho).

* Semana 5 (3 vendas) e semana 3 (2 vendas) concentraram a maior parte do resultado do més —
sem padrao claro de repeticdo nas semanas anteriores.

» Recomendacdo para agosto: com CRM qualificado agora suficiente, a prioridade passa a ser
investigar o critério de quem entra na ativagdo — o problema n&o € mais volume de leads, é
qualidade do direcionamento comercial.



7. MBA em Desenvolvimento e Gestao de Pessoas — Prioridade C

Resultado de Vendas

Junho Variacao

Vendas totais -75.0%

% Atingimento meta 100.0% 100% 100.0% +0.0%
Venda IA

Venda Carteira — — 4 — —

MBA em Desenvolvimento e Gestado de Pessoas registrou 1 venda em julho, para uma meta também de
1 (100% de atingimento) — uma queda relevante frente as 4 vendas de junho, mas que mantém o
padrédo de meta ajustada ao realizado, ja sinalizado em relatérios anteriores. Como produto de prioridade
C, representa a camada de menor relevancia estratégica do squad.

Marketing
Jul Variacao
Leads trafego +66.7%
Leads totais 8 0 10 -20.0% v
Valor investido (teto) R$ 0,00 — R$ 0,00 — —
Total gasto R$ 0,00 — R$ 0,00 — —
Comercial
. Jul Jun Variacdo
[zl (realizado) kel (realizado) Jun - Jul

Venda Carteira —

Evolucdo Semanal de Vendas

I T T T T

Vendas totais
Pré-matriculas — — — — —
CRM (SQL) — — — _ _
Ativacdes — — — — —
Venda IA — — — — —

Venda Carteira — — — — _



Pontos de Atencao e Leitura

» Prioridade C: menor relevancia estratégica do squad. Meta de julho (1) idéntica ao realizado (1),
reforcando o padréo observado nos meses anteriores.

« Dados de marketing e comercial continuam ausentes na planilha (CRM qualificado, taxa de
conversao, ativacdes e pré-matriculas sem preenchimento) — impede qualquer analise de funil.

» Recomendacgdo: preencher os dados de marketing e comercial do produto e revisar a metodologia
de definicdo de meta antes do proximo ciclo de relatério.

8. Sintese Comparativa — Marketing e Comercial

8.1. Diagndstico rapido por produto (onde esta o gargalo em jul)

m Principal gargalo Sinal positivo Acao prioritaria

Bodybuilding Coach

Execucgéo do
investimento em
121,9% (primeira
vez no semestre);

Leads totais
melhoraram para

Conter gasto
dentro do teto;

(A+) 18 35 ativacGes 63% 304:; _CTR e MQL investigar
. organico acimada  aproveitamento
acima da meta o a
meta de ativagdo
sem aumento de
pré-matriculas
Teto de
investimento
cortado 34,9% Revisar corte de
! CPL no melhor .
HNTF (A+) 10 25 (R$4'_688 ~R33.0 nivel do squad oreamento;
53); todos os recompor teto de
S (R$23,04) . X
indicadores investimento
comerciais em
queda
CPL dobrou
(R$99 - R$204); CRM qualificado Conter gasto de
Medicina do Esporte 3 6 execucdo do superou a meta midia; focar em
(A) investimento em (87 vs 66); CTR fechamento
159,1% sem normalizado comercial
ganho de leads
CPL reduzido
Meta idéntica ao dentro da meta; Manter disciplina
Hipertrofia e realizado — melhora em todo  de CPL; recalibrar
. 11 11 - h
Emagrecimento (B) validar o funil (leads, meta para
metodologia CRM, pré-mat., capacidade real
vendas)
405 ativagdes
(4,8% meta) CRM qualificado Investigar critério
MBA em Gestao geraram apenas 6 superou a meta de qualificacéo de
. 6 14 . p
Fitness (B) pré-matriculas — por 12 vez no quem entra na
aproveitamento de semestre ativacao
~1,5%
MBA Desenv. Gestao 1 1 Sem dados de Bateu meta Preencher dados
Pessoas (C) funil para anélise declarada de mkt e CRM,;
revisar

metodologia de



meta

8.2. Indicadores de marketing consolidados — julho 2026

Conv. Ating. =

Bodybuilding Coach (A+) 0.65% R$ 38,32 10.7% 84.0% 121.9%
HNTF (A+) 0.86% R$ 23,04 13.8% 70.7% 117.1%
Medicina do Esporte (A) 0.80% R$ 203,65 14.5% 91.9% 159.1%
Hipertrofia e (EB’;‘agreC'me”to 0.65% R$ 33,49 13.6% 87.2% 80.7%
MBA em Gestéo Fitness (B) 0.53% R$ 34,17 9.0% 70.3% 82.5%

8.3. Indicadores comerciais consolidados — julho 2026

L o e MU e e

Bodybuilding Coach (A+) 244 9.8% 21% 440/
HNTF (A+) 105 215 8.8% 13% 380 ~ 8 28
Medicina do Esporte (A) 87 66 3.4% 9% 125/ 3 7
Hipertrofia e o 0
Emagrecimento (B) 96 116 12.2% 12% 405 v/ 11 14
MBA em Gestao Fitness g 79 11.6% 19% 405/ 6 15

(B)

9. Conclusdes e Recomendacodes para Julho

Com base nos dados de julho 2026 e considerando a Curva de Prioridade de P6s-Graduagéo 2026:

» Resultado geral: O squad fechou julho com 49 vendas e 53,3% da meta consolidada (92) —
praticamente estavel em relacdo a junho (53,7% sobre meta de 95). O squad permanece no
mesmo nivel critico observado desde marco, sem recuperacao.

* Prioridade A+ (BBC e HNTF): Os dois produtos A+ somaram 28 vendas de uma meta
consolidada de 60 — 46,7% de atingimento, pior que os 55% de junho. HNTF foi o maior
retrocesso do més (60% — 40%), agravado por um corte de quase 35% no teto de investimento —
decisdo que vai na direcdo contraria a recomendacao do relatério do semestre. BBC estagnou em
51,4% e passou a gastar acima do teto (121,9%) sem melhora proporcional em vendas.

» Prioridade A (MED): Medicina do Esporte manteve vendas estaveis (50% da meta), mas o custo
para sustentar esse resultado escalou de forma preocupante: CPL dobrou e a execuc¢éo do
investimento chegou a 159,1% do teto. Com CRM qualificado acima da meta, o gargalo esta
integralmente no processo de fechamento comercial.

» Prioridade B (HEPT): Hipertrofia e Emagrecimento foi o destaque positivo do més, batendo a
meta declarada (11/11) e melhorando em todo o funil ao executar exatamente a recomendacéo do
relatério do semestre — reduzir CPL antes de escalar o gasto.



Prioridade B (MBAGF): MBA em Gestéo Fitness dobrou as vendas (3 - 6), mas o padrao de
baixo aproveitamento de ativagdo identificado no relatério do semestre se agravou: 405 ativacdes
geraram apenas 6 pré-matriculas, mesmo com CRM qualificado acima da meta pela primeira vez.

Prioridade C (MBADP): MBA em Desenvolvimento e Gestédo de Pessoas atingiu sua meta
declarada (1/1), mas a auséncia persistente de dados de marketing e comercial impede qualquer
analise real de performance.

Prioridades sugeridas (por ordem de prioridade estratégica)

HNTF (A+): revisar com urgéncia a decisao de corte do teto de investimento — recompor o
orcamento para pelo menos o nivel de junho (R$4.688) é a alavanca mais direta disponivel, dado
o CPL eficiente do produto (R$23,04, o melhor do squad).

BBC (A+): conter o gasto dentro do teto de R$8.398,80 — a execuc¢do em 121,9% ndo se traduziu
em mais vendas. Investigar por que 440 ativacbes (63% acima da meta) geraram as mesmas 24
pré-matriculas de junho.

Medicina do Esporte (A): conter o gasto de midia — a execugao de 159,1% do teto e 0 CPL em
dobro ndo geraram mais leads. Com CRM qualificado acima da meta, focar integralmente no
processo de fechamento comercial.

MBA em Gestao Fitness (B): investigar o critério de qualificagdo de quem entra na ativagdo. Com
CRM SQL agora acima da meta, o volume de 405 ativacdes deveria produzir mais que 6 pré-
matriculas — o problema é a selecao do lead, ndo o volume de contato.

Hipertrofia e Emagrecimento (B): manter a disciplina de CPL dentro da meta que gerou 0os
melhores resultados do squad em julho. Considerar recalibrar a meta de vendas para refletir a
capacidade real demonstrada.

Preencher dados de marketing e comercial do MBA Desenvolvimento e Gestdo de Pessoas na
planilha antes do préximo ciclo de relatério.
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