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O fim do crescimento “no volume”:
o que a desaceleracdao de 2025
cobra da gestao veterinaria

O setor pet brasileiro fechou 2025 com R$ 77,96 bilhoes
em faturamento. Recorde absoluto — mas com um
detalhe que muda toda a conversa: o avanco foi de
apenas 3,45% sobre o ano anterior, depois de anos

de expansao bem mais acelerada. Para efeito de
comparacao, 2024 havia movimentado R$ 75.4 bilhoes,
com crescimento de 9,6% sobre 2023. Em um unico ano,
o ritmo caiu praticamente pela metade.
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O que o numero revela

A desaceleracao nao significa fraqueza, significa
maturidade. A Abempet aponta inflacao, cambio,
desaceleracao do consumo e alta carga tributaria
como fatores que pressionam empresas e tutores
simultaneamente. Do lado do pet food, que ainda
concentra a maior fatia da receita, os alimentos
industrializados somaram R$ 41,42 bilhdoes em 2025,
equivalente a 53,1% do faturamento do setor (trata-se
de uma categoria diretamente exposta ao preco de
commodities e ao dolar).

No campo clinico, 0 movimento e relevante: produtos
veterinarios representaram cerca de R$ 8,2 bilhoes

e servicos veterinarios ficaram proximos de R$

8,18 bilhoes em 2025 — receita ligada a prevencao,
tratamento e acompanhamento de saude. E
justamente aqui que esta a maior oportunidade de
margem para a rede.




A mudanca de logica

O recado de 2026 ja circula entre as principais
referéncias do setor: o mercado segue forte,

mas ficou mais disputado e menos tolerante a
ineficiencia. Crescer “no volume™ ja nao garante
resultado. A disputa por preco comeca a se esgotar,

e 0 eixo se desloca para valor percebido, margem e
previsibilidade. Na pratica, trés movimentos definem a
agenda de gestao:

- Da medicina reativa para a saude preventiva —
tutores (responsaveis) buscam avaliacoes periodicas
e acompanhamento antes de o problema aparecer;
clinicas que constroem essa relacao se posicionam
como centros de cuidado continuo.

- Do atendimento avulso para a recorréencia —
planos, assinaturas e check-ups programados criam
previsibilidade de caixa e fidelizacao real.

- Da premiunizacao como discurso para a
premiunizacao como entrega — nao basta “subir
ticket"; e preciso sustentar preco com experiencia,
consistencia e relacionamento, sem tratar o
premium como padrao universal.




Leitura EloVetNet

O ciclo de crescimento facil ficou para tras. O proximo
premiara quem souber integrar resultado financeiro

e qualidade assistencial — exatamente o terreno em
que a nossa rede foi construida. A discussao deixa

de ser “quantos atendimentos por dia” e passa a ser
“qual a margem, a recorréncia e o valor entregue por
relacao de cuidado”.

Para os 25.000 membros do EloVetNet, em 95 paises,
fica o convite: este € o momento de trocar — entre todos
(consultores, socios, distribuicao, industria, gestores,
investidores, pesquisadores, professores) — os modelos
de prevencao, recorréncia e eficiéncia que ja estao
funcionando. O mercado segue robusto. Apenas parou
de perdoar a operacao que cresce sem metodo.
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