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UNIVERSO Y MUESTRA

TAMANO: 210 ENCUESTADOS

AMBITO GEOGRAFICO PERSONAS TIPO DE CENTRO

A

B Gimnasios low cost

["] Estudios de entrenamiento personal

TODO EL TENRRlTORlo GESTORES DE M Gimnasios priva.dos premium
ESPANOL INSTALACIONES M Centros deportivos

DEPORTIVAS : [ Gimnasios municipales privados
: [ Gimnasios municipales publicos

I Gimnasios privados mid-market
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CONTEXTO DE MERCADO
FUROPA VS, USA

EL NEGOCIO DEL FITNESS EN
EFUROPA HA CRECIDO UN 4%
EN EL ULTIMO ANO.

EUROPA
€26,8 Billones

El mercado europeo tiene un papel fundamental
en el negocio global del fitness, al menos en
términos de tamafio de mercado. USA

€16,9 Billones

Fuente: Europe Active & Deloitte, An Overview Of The European Health & Fitness Market Report 2015.
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CONTEXTO DE MERCADO
PENETRACION DE GIMNASIOS

LA PENETRACION DE GIMNASIOS

Y CENTROS DE FITNESS EN |
ESPANA ESTA POR ENCIMA DE LA
MEDIA EUROPEA La afiliacion a centros

de fitness ha crecido
un 9% en el ultimo
° afo en Europa.

I

A 99
<82
............ 78 75 71 64 62 yeomeurorea
B .

©3332£9300300<009%

EUROPA: TASA DE PENETRACION (% DE POBLACION QUE ES SOCIO DE UN CLUB DE SALUD O FITNESS) POR PAISES

16,6

Fuente: Europe Active & Deloitte, An Overview Of The European Health & Fitness Market Report 2015.
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CONTEXTO DE MERCADO |
“L NEGOCIO DEL FITNESS POR PA[S

ESPANA ES EL QUINTO
MERCADO DE FITNESS MAS
IMPORTANTE DE EUROPA

En lo que a volumen de ingresos se refiere, el
mercado espafol ocupa el quinto lugar, de-
tras de paises con mayor poblacién.

Este “top 5" de mercados europeos concen-

En los préximos afios, es posible que, con el
aumento de la penetracién en el mercado y
mas de 80 millones de habitantes, Alemania
lidere este ranking en los préximos afios.

tra el 65% del total del volumen de negocio

‘ de fitness en toda Europa.

Los 5 primeros

FITNESS POR PAIS

6000 — mercados concentran
el 65% del total del

5000 — mercado europeo  :

4000 — :

3000 — §

2000 — §

1000 — INGRESOS (EN
MILLONES DE EUROS)
§ § DEL SECTOR DEL
28900093
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CONTEXTO DE MERCADO N
L NEGOCIO DEL FITNESS EN ESPANA

: .,
46.5 M T
’ ;HSERRSERRRERARENS
EiEiEEE
CLUBS | 30% PUBLICOS T T T
4 3 5 0 23% CADENAS EEEEEEEA El crecimiento
) 13% FRANQUICIAS - =EE==.. del mercado esta

impulsado por la
apertura de clubes

SOCIOS pequencs

4,89 M ——
CUOTA MEDIA TOP 5 OPERADORES POR NUMERO DE CLUBS

40€
SERVI OCIO BODY
FACTORY

NEGOCIO TOTAL
Fuente: Europe Active & Deloitte, An Overview Of The European Health & Fitness Market Report 2015.

2.134 M€
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CONTEXTO DE MERCADO
L FENOMENO LOW COST EN ESPANA

El modelo de centro “low cost” en Espana
aumenta y se concentra.

Este modelo requiere escalas mayores para
obtener rentabilidad, por eso tiende a la con-
centracidn y el nimero de centros “low cost”
crece mas rapido que el nimero de empre-
sas que los gestionan.
8 EMPRESAS POSEEN EL
72% DE LOS CENTROS

LOW COST EN ESPANA EMPRESAS ~ CENTROS : EMPRESAS ~ CENTROS | EMPRESAS  CENTROS
2013 2014 2015

Es probable que el socio de los centros low
cost tenga un perfil menos fiel y menos re- o - )
gular. Por algin motivo, este tipo de centros : S o
no consigue fidelizar a sus socios y retenerles - “’ )
mas alla de los primeros 6 meses. . o
. HE -
EL 50% DE LOS o o

SOCIOS SE VAN
DESPUES DE
6 MESES

Las comunidades con mayor presencia de
Tk centros low cost son: Comunidad de Madrid,

EEENs
Catalunya, Valencia y Andalucia

Fuente: 3rd Low Cost Report in Spain - Valgo January 2015
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CONTEXTO DE MERCADO
TENDENCIAS DE FITNESS PARA 2015

TOP 20 TEN DENCIAS GLO BALES 201 5 Fuente: Survey of Fitness Trends 2015 by Walter R. Thompson, Ph.D., FACSM

1. Body weight training 11.Worksite health promotion

2. High-intensity interval training 12.0Oudoor activities

3. Educated, certified and exerienced fitness professionals 13.Wellness coaching

4. Strength training 14.Circuit training

5. Personal training 15.Core training

6. Exercise and weight loss 16.Sport-specific training

7. Yoga 17.Children and exercise for the treatment/prevention of obesity
8. Fitness programs for older adults 18.Outcome measurements

9. Functional fitness 19.Worker incentive programs

10.Group personal training 20.Boot camp

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

. TENDENCIA DEL CROSSFIT, 327
CRECIMIENTO EN EUROPA 2010 - 2014

M 2010 [72014

203

34

Z0BF0e00sesevss00s
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SITUACION ECONOMICA EN ESPANA
PERCEPCION DE LA SITUACION DEL SECTOR

El sector tiende a un sentimiento positivo
sobre su situacion econémica actual:

Mientras la mitad de los encuestados la ca-
lifica de “regular”, casi un tercio cree que es
‘buena’y sélo uno de cada 8 sostiene que es 50,93%
‘mala’. En los extremos, el sentimiento positi-

vo multiplica por cinco el negativo: por cada

profesional que percibe la situacidén econd-

mica actual del sector como “muy mala”, hay o
cinco que la perciben como “muy buena”. 31.31%

Mas de la tercera parte de los
encuestados considera que la
situaciéon econdmica actual del
sector es buena o muy buena

4,67%

— 07

MUY BUENA BUENA REGULAR MALA MUY MALA
EL OPTIMISMO SE
REPARTE DE FORMA
DESIGUAL: 64% 41% 38% 34% 28% 26%
CONSIDERAN LA SITUACION
ECONOMICA DEL SECTOR
BUENA O MUY BUENA Gimnasios Estudios de Gimnasios Centros Gimnasios Gimnasios Gimnasios

Low Cost entrenamiento privados deportivos municipales municipales privados
personal premium privados publicos mid-market

LIFE FITNESS ZOOM MERCADO | ESPANA 2015 www.lifefitness-pro.es LIFE FITNESS 10
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EVOLUCION DE LOS INGRESOS
FACTURACION RESPECTO DEL ANO PASADO

En 2014, casi todos los tipos de gimnasios
han aumentado su facturacion bruta de los
clubes, respecto de 2013.

La excepcidon es el Gimnasio Privado Mid-
Market, el Unico tipo que presenta mas dis-
minuciones que aumentos de facturacion.

Los clubes que mas aumentan su facturacion
bruta son los Estudios de Entrenamiento
Personal y los Gimnasios Low Cost.

LA FACTURACION BRUTA
RESPECTO DEL ANO ANTERIOR

Gimnasios Low Cost

HA DISMINUIDO

El incremento del modelo low cost en Espa-
fia se ve reflejado en el aumento de la factu-
racién bruta.

Un 53% de los centros de entrenamiento per-
sonal han aumentado la facturacidn bruta, un
dato que se explica por el auge del “Perso-
nal Training”, ocupando el quinto lugar del
ranking de tendencias del Estudio Global de
tendencias de fitness 2015.

SE MANTIENE

HA AUMENTADO

Casi todos los tipos
de gimnasios han
aumentado su
facturacion en 2014

El gimnasio privado
mid-market es
e\ que peores
resultados ha
presentado

LIFE FITNESS ZOOM MERCADO | ESPANA 2015
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FUENTES DE INGRESO

Cuotas

Entrenamientos
personales

Clases dirigidas
fuera de cuota

Padel u otras
actividades

Zona de
aguas/Spa

Estética

Nutricion

COMO DIVERSIFICAN
LOS DIFERENTES
TIPOS DE CENTROS

B Gimnasios low cost
[ Estudios de entrenamiento personal
M Gimnasios privados premium

M Centros deportivos

[ Gimnasios municipales privados

[ Gimnasios municipales publicos

M Gimnasios privados mid-market

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%  90%

El gimnasio

municipal publico
es el que apuesta
mas por las clases
dirigidas fuera de
cuota

CLASES
DIRIGIDAS

FUERA DE
CUOTA

LIFE FITNESS ZOOM MERCADO | ESPANA 2015

La principal fuente de ingresos en las instala-
ciones deportivas son las CUOTAS.

Las fuentes de ingresos mas relevantes des-
pués de las CUOTAS son los Entrenamien-
tos Personales y las Clases dirigidas fuera de
cuota (CrossFit, pilates, ...).

La tendencia “Personal Training”, en el quinto
lugar del ranking de tendencias, representa
una oportunidad de negocio en las instala-
ciones deportivas.

Los gimnasios han incorporado en su parri-
lla de actividades, nuevas tendencias de en-
trenamiento como el Cross Fit o Pilates para
hacer frente al nuevo modelo de negocio
llamado “GYM BOUTIQUE". En el Estudio de
tendencias, también destacaba el crecimien-
to del interés por Cross Fit en Espafia.

= gimnasio privado
premium es el que
mas apuesta por
el entrenamiento
persona\

ENTRE-
NAMIENTO
PERSONAL

LIFE FITNESS

www.lifefitness-pro.es — 7oom Mercado —




EVOLUCION DE CLIENTES N
NUMERO DE SOCIOS RESPECTO DEL ANO PASADO

Todos los tipos de gimnasios han tenido una
evolucién positiva en nimero de clientes
respecto a 2013.

Un 65 % de los Estudios de entrenamiento
personal aumentan el n° de clientes activos,
siguiendo la tendencia del entrenamiento

personal mencionada anteriormente.

E| 55% de los
encuestados dice
haber aumentado el
numero de clientes
activos en 2014

Los Clubes que mas aumentan en clientes
activos son los Estudios de Entrenamiento
Personal y Gimnasios Low Cost.

Se observan mas dificultades para retener a
socios en Gimnasios Mid Market y Gimnasios

El 55% de los encuestados indica que ha au- Municipales.

mentado el nimero de clientes activos, un
dato que se ve reflejado en el incremento del
modelo low cost en Espaia.

El nimero de clientes activos
aumenta cuando el centro tiene
un posicionamiento claro

LOS CLIENTES ACTIVOS

. Los gimnasios mid-
RESPECTO DELANO ANTERIOR HADISMINUIDO SE MANTIENEN HA AUMENTADO

market y municipales
son los que mas
problemas tienen para
retener a sus sOCIOS

Gimnasios Low Cost

LIFE FITNESS
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AMENAZAS DEL SECTOR
PRINCIPALES AMENAZAS PARA EL SECTOR FITNESS

La subida del IVA efectuada en 2012 aun
sigue siendo considerada como la principal La subida del IVA se mantiene
amenaza para una tercera parte del sector. como la principal amenaza para

El fantasma de la crisis econémica pierde uno de cada tres gestores de
centros

fuerza: se aprecia un notable descenso del
temor a perder socios afectados por la crisis
econdmica actual: de un 34% en 2014 a un
23% en 2015.

: E| sector comienza @
El incremento del modelo low cost en Espa- | prm—

fia supone una amenaza para un 23% de los : el mercado: el temor

i la
encuestados. a perder socios por
crisis se reduce

Destacar que el 11% de los encuestados se
sienten amenazados por las nuevas apertu-
ras de centros que ofrecen servicios similares
a sumodelo de negocio.

TEMOR A
PERDER SOCIOS
AFECTADOS
POR LA CRISIS
ECONOMICA:

M Subida del IVA

B Bajas de socios afectados por la crisis

B Aperturas de nuevos gimnasios (servicios similares)

B Centros especializados (cross fit, pilates, etc.)
Efecto low cost

[ Deporte outdoor :

[ Regulacién de la actividad profesional : 2014 2015

34% 23%

LIFE FITNESS 14
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INVERSION
INVERSION EN LA SALA DE FITNESS EN 2014

’IQ% ZQ% 3Q% 4Q% 5Q% 6Q% 7Q% 8Q% 9Q% Uno de cada tres
o A : : : : : centros ha invertido
INVERTIDO més de 20.000 euros
en su sala de fitness
MENOS DE durante 2014
20.000 €
DE 20.000 € A
50.000 €
Aunque la inversion de menos de 20.000 €
DE 50.000 € A ha sido la mas frecuente, hay que destacar
100.000 € . .
que uno de cada tres centros ha invertido
MAS DE mas de 20.000 €.
100.000 € El 10% de los centros de negocio que han

invertido mas de 100.000 €, probablemente
sea por nuevas aperturas.

INVERSION SEGUN Quizas la inversion de los Gimnasios Munici-

EL TIPO DE CENTRO 'Losrcézrg)tr:s ggaﬁ;]zihs?go pales Publicos se deba a que estos centros
B Girmnosios low cost m\\lss |g'lmnasios privadO§ son los que han apostando mas fuerte por las
[ Estudios de entrenamiento personal CENTROS mid-markety los gimCr{\aSlOS clases d_irigidas fuera de cuota y han hecho
M Gimnasios privados premium QUE HAN municipa\e? priva o renovaciones en el centro para adaptarse a
B Centros deportivos INVERTIDO ob\igadosuacg‘r\;‘zrg;t?j;aad las nuevas tendencias.

mantener s

[ Gimnasios municipales privados
[ Gimnasios municipales publicos

M Gimnasios privados mid-market

LIFE FITNESS 15
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CUOTAS
CUOTA MEDIA MENSUAL QUE PAGAN LOS SOCIOS

El precio de cuota mas
habitual esta entre 30
....................................................................................................................... 40 euros i
ofrecido por un 32%
de los centros

Menos de 20€ Entre Entre Entre Entre Entre Entre Méas de 100€
20€ y 30€ 30€ y 40€ 40€ y 50€ 50€ y 60€ 60€ y 80€ 80€ y 100€

Respecto a las cuotas que pagan los socios,
6 de cada 10 el rango de precio mas ofertado esta entre
los 30€ y los 40€ mensuales, ofertado por un
32% de los clubes. Por otro lado, la segunda
cuota mas habitual es la que se sitla entre los
20y 30 € mensuales, que es ofrecida por un
27% de los centros.

centros ofrecen

una cuota de entre
20y AQ euros

LIFE FITNESS
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CUOTAS
PRECIO DE CUOTA POR TIPO DE CENTRO

<20€ 20€/30€ 30€/40€ 40€/50€ 50€/60€ 60€ / 80€

Gimnasios
privados
premium

Gimnasios
privados
mid-market

Gimnasios
municipales
privados

Gimnasios
municipales
publicos
Centros
deportivos

Estudios de
entrenamiento
personal

Gimnasios
Low Cost

Los gimnasios premium tienden a concentrar
sus cuotas por encima de los 60%.

En el otro extremo, unos pocos gimnasios
low cost superan la cuota de 20€. Para captar
clientes, estos centros incorporan en Espaia
un calendario de actividades dirigidas muy
valoradas entre los espanoles. Por eso en-

LIFE FITNESS ZOOM MERCADO | ESPANA 2015

contramos aqui algunos
gimnasios Low Cost con
una cuota algo mas eleva-
da, alejandose del modelo
Low Cost Europeo.

Los gimnasios municipales
y mid-market, con poca
diferenciacion’y estrateglia
de cuotas poco c!ara,
tan mayor riesgo

presen ,
dida de clientes

de pér

www.lifefitness-pro.es

personal, gimnasios P

Un posicionamien,to y
sistema de cuotas Mas claro
y definido permite a‘\os
estudios de entrenamiento
emium

t obtener mayor
- bilidad

y low co
diferenciacion y renta

LIFE FITNESS
— Zoom Mercado —
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CUOTAS
RELACION DE CUOTAS CON LAS
Los centros que

ACTIVIDADES FUERA DE CUOTA e dvigidas

fuera de cuota suelen
COSTE DE CUOTA MENSUAL EN LOS CENTROS resentar cuotas
QUE OFRECEN CLASES FUERA DE CUOTA P bajag

mensuales Mas

Menos de 20€ Entre Entre Entre Entre Entre Entre Mas de 100€
20€ y 30€ 30€ y 40€ 40€ y 50€ 50€ y 60€ 60€ y 80€ 80€ y 100€
El Gimnasio Mu,n|C|pa| Publico es el tipo de COSTE DE CUOTA
centro que estd apostando mas fuerte por EN GIMNASIOS
las clases dirigidas fuera de cuota. Pero esta MUNICIPALES PUBLICOS
nueva fu.ente c‘JIe mgresos,solo est.a presente AP CON A
en los gimnasios que estan ofreciendo cuo- ACTIVIDADES ACTIVIDADES
tas mas bajas. FUERA DE FUERA DE
CUOTA CUOTA
Observamos asi una tendencia en este tipo B Menos de 20€
de centros a reducir el precio de la cuota fija B Entre 20€ y 30€
a medida que se incorporan a la oferta activi- M Entre 30€ y 40€
dades opcionales fuera de cuota. I Entre 40€ y 50€

LIFE FITNESS
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SOCIOS

PERFILY COMPORTAMIENTO DEL SOCIO

EDAD MEDIA DE LOS SOCIOS
Maés del 80% de los centros se concentran en
clientes de entre 25y 44 afios.

[ Menores de 25 afios
[ Entre 25y 34 afios
M Entre 35y 44 afios
M Entre 45y 54 afios
[7 Mayores de 54 afios

MOMENTOS DE MAYOR AFLUENCIA

La afluencia en los gimnasios espafioles tien-
de a concentrarse: los lunes son sefalados
por el 55% de los centros como el dia mas
concurrido, y el 62% coincide en el horario

de mayor afluencia entre las 17 y 20 horas. Es necesario buscar

estrategias para dispersar

y diversificar la aﬂuzr;ﬁ:r

Las horas de poca afluencia se podrian ocu-
par con actividades dirigidas a colectivos con
menores restricciones horarias, como jubila-
dos, parados o estudiantes.

del publico y aprov
las instalaciones
infrautilizadas

En las horas de méxima afluencia se podrian
buscar alternativas como SGT para dinamizar
la sala.

Otra recomendacion es buscar perfiles de
clientes para el fin de semanay ligarlo a acti-
vidades de sociabilizacién “singles”, “grupos

de runners”, “actividades para mamas”, etc.

LIFE FITNESS ZOOM MERCADO | ESPANA 2015

encuestado €

Mas de la mitad de
los gimnasios se€
orienta al segmento
de clientes entre 35
y 44 anos

Ningun centro
onsidera
5 los mayores de 54
afilos como su publico
principal

10% 20% 30% 40%  50%
Martes _ : : :
Miércoles - :
Jueves -
Viernes . :

Sabado |
Domingol
0%  20% 30% 40% 50%  60%
7:00-13:00 |:
13:00-17:00 | :

17:00-20:00 [

20:00-23:00 [N

www.lifefitness-pro.es

LIFE FITNESS
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SOCIOS |
COMUNICACION CON LOS SOCIOS

El personal dela

METODOS MAS UTILIZADOS PARA 10% 20% 30% 40% 50%  60% /0% |V tabE\;ﬂ
COMUNICAR ANUNCIOS Y NOVEDADES | ' : de Znunc"gjdsggsumuy
personal de : siendo MEto™
El personal de la instalacién aun sigue siendo la instalacion ; ; ; ; : : E oresentes y eficaces en
p . . , B . : los gimnasios

uno de los métodos de comunicacién mas El tablén de

utilizado, algo muy positivo en la atencidn anuncios

personal del centro. Es importante que no se Sistema de

pierda esta relacion entre el socio y la instala- emailing

cién deportiva.
Redes sociales
Por otro lado, se observa que gran parte de

los gimnasios siguen utilizando para comuni-

carse con sus clientes los sistemas tradiciona- Teléfono : Las redes sociales e‘r:
les y fisicos como el tablén de anuncios. : general,y \:aceboo\

: : : : : : en particular son €
El sistema de SMS podria sustituirse por SMS método preferido para
WhatsApp pero con un uso controlado: no comunicarse con los
por ser gratuito deberia ser indiscriminado, WhatsApp SOCIOS

se debe tener en cuenta que puede tener
un caracter intrusivo para el socio y un uso
abusivo podria afectar negativamente en la

10%  20%  30% 40%  50% 60% 70%

80%

valoracién del centro. WEB g :
sroc [N
FACEBOOK ] ]
PRESENCIA DE YOUTUBE _ :
LOS GIMNASIOS nsTAGRaM [ :
ESPANOLES EN TWITTER _
CANALES DIGITALES Y unkeoin RGN :

REDES SOCIALES PINTEREST [

LIFE FITNESS ZOOM MERCADO | ESPANA 2015 www.lifefitness-pro.es ';';E FITNESS
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SOCIOS
PREFERENCIAS EN LOS EJERCICIOS

\

) ;
(IR 2

EJERCICIOS MAS
VALORADOS POR

S Mas de la mitad de los

centros coinciden en que
‘0 mas valorado
s el

Il Ejercicio cardiovascular el ejerCiC .
M Ejercicios de fuerza por sus soclOos €
M Entrenamiento en grupo entrenamiento en grupo

MODO PREFERIDO

POR LOS SOCIOS Casi 6 de cada 10
PARA HACER LOS centros aseguran que
EJERCICIOS sus socios prefieren

llar sus ejercicios
B Mediante maquina desarrnrzdiante clases

[ Mediante clases
B Mediante entrenador

LIFE FITNESS ZOOM MERCADO | ESPANA 2015

El Estudio Global de Tendencias 2015 incor-
pora en 10° lugar la tendencia “Small Group
Training”, una nueva oportunidad de nego-
cio para las instalaciones deportivas. Segun
los datos estadisticos ya estamos viendo esta
tendencia en accién en el mercado espafol.
Ademds, estas actividades para pequenos
grupos de entrenamiento, pueden coordi-
narse en la misma sala de fitness, liberando
la sala de actividades para actividades mas
concurridas y optimizar el uso de los espa-
cios en momentos de menor ocupacion.

LIFE FITNESS
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SOCIOS
MOTIVACIONES

MOTIVOS DE ALTA

M Proximidad al hogar

Il Recomendacién de un socio
B Calidad-Precio

M Sala de Fitness

[ Calendario de Actividades
[ Promocién de alta

Los centros coinciden en que tres motivos
destacan por encima de los demas para dar-
se de alta: la relacién calidad-precio, la proxi-
midad al hogar (gimnasios de conveniencia
o "Convenience Gym”) y la recomendacion
de otro socio.

PRINCIPALES
MOTIVOS DE
ALTA

Horario
[ Problemas de Salud

& Entrenador Personal Las altas por la recomendacién de otro socio

. | . ' !
B Servicios Complementarios podrian estar premiadas por el centro.

(toalla, ludoteca, estética)
En cuanto a los motivos de baja de los socios,

no parece haber tanto acuerdo y las respues-
D recnologia tas son mas diversas. Entre ellas, la falta de
i a tecC . . s ;.
MOTIVOS DE BAJA d\i?:rjwivacién oueden tiempo, la situaciéon econdémica, la desmo-
J y udar a retener socios tivaciéon y cambio de domicilio han sido las
B Falta de Tiempo

[ Cambio de domicilio o trabajo
B Problemas de Salud
[ Competencia

Es necesario disehar
estrategias para combatlr
los principales motivos

Las bajas por falta de tiempo se podrian mi-
nimizar con sistemas de entrenamiento HIIT
(10-15 min), sesiones cortas e intensas para
aquellos socios con poca disponibilidad.

PRINCIPALES
MOTIVOS DE
BAJA

[ No tener lo ultimo en equipamiento

% bajo de clases dirigidas ] ) -
Las bajas por desmotivacion se pueden pa-

lear con tecnologia, gaming, atencién per-
sonalizada, incentivos y actividades que re-
fuercen el aspecto ludico-competitivo para
mantener la motivacién de los socios.

[ Situacién econémica personal
[l Disefio de la instalacidn

[ Desmotivacion

M Deporte Outdoor
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SOCIOS

FIDELIZACION Y RETENCION

2 de cada 3 gestores

ve una relacion directa
entre el precio de las
cuotasy la capacidgd de
retencion de socios

EXISTE
RELACION
ENTRE EL
PRECIO DE LA
CUOTAY LA
RETENCION DEL
SOCIO

La mayoria considera qué

las cuotas altas sxljponen
mayor retencion de.
socios, mientras |as’ bqjas
llevan a un mayor indice
de abandono

Las cuotas
individuales y

TIPOS DE CUOTAS

CON MAYOR fami\iares presentan
CAPACIDAD DE mayor indice de
FIDELIZACION fidelidad que el resto

CUOTAS
CON MAYOR
FIDELIZACION

M Cuotas individuales
"] Cuotas familiares
[ Cuotas duo

[l Cuotas de grupo y empresa

LIFE FITNESS ZOOM MERCADO | ESPANA 2015

QUE TIPO DE SOCIOS
SON MAS PROPENSOS
A RENOVAR LA CUOTA

Solo un 17% de los
clubes piensa que \o,s
clientes renuevan mas

sus cuotas cuando
realizan el pago por
adelantado

QUIENES
RENUEVAN
CON MAS
FACILIDAD

y

B Los que pagan cuotas mensuales
[ Los que pagan por adelantado
Ambos por igual

Los gimnasios

CUOTAS municipales son los
FAMILIARES que mas aprovechan
CON MAYOR las cuotas familifa’res
FIDELIZACION con alta retencion

CUOTAS
FAMILIARES
CON ALTA
RETENCION

B Gimnasios low cost e
[ Estudios de entrenamiento personal

M Gimnasios privados premium

M Centros deportivos

[ Gimnasios municipales privados

[ Gimnasios municipales publicos

[ Gimnasios privados mid-market
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SOCIOS | o
SERVICIOS TECNOLOGICOS QUE VALORAN ‘e

7 DE CADA 10 GESTORES Los usuarios esperar
DE GIMNASIO CREEN QUE ae Sus-g‘mgast‘odlo
por encima e 1odo,
SUS SOCIOS VALORAN conexion a !nterrlxety
POSITIVAMENTE QUE LOS personalizacion

CENTROS DEPORTIVOS

CUENTEN CON SISTEMAS

DE CONECTIVIDAD

SERVICIOS DE

TECNOLOGIA
Esta misma proporcién de gestores conside- MAS VALORADOS
ra que sus socios hacen uso frecuente de las POR LOS SOCIOS

nuevas tecnologias durante la préactica del
deporte (apps para movil, pulseras cuanti-
ficadoras, etc.). Los clubes deben tener en
cuenta este valor afiadido e integrar este ser-
ViCiO a sus socios.

La tecnologia de fitness permite afadir capas

‘s . e fitness es
de servicio y valor a los centros deportivos,

logia d
La tecnolog fundamental

una herramienta

mejorando y enriqueciendo la experiencia para ofrecer valor aﬁad|do\

de uso de las instalaciones y equipos. Por 4| usuario. Pero el gestor de

eso, las marcas lideres del sector, como Life B Conexidn a internet centro debe saber apFO\VeC:‘aar

Fitness desarrollan e incorporan tecnologfa [ Compatibilidad con APPS (Runtastic, Lose It, Paofit, etc) y eXp‘Otar el pOtenCla-dpE:j .
(S]

. v der a las necesida
de fitness en sus productos y ayudan a los o , o o S respon .
. | | b d I [ Rutinas de ejercicios (conexién de iPod y otros dispositivos) de los us
centros a implementarlas y obtener de ellas B Rutas virtuales

el maximo beneficio. [ Personalizacién de usuario y contenidos
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SOCIOS m—
- a
ACTIVIDADES e oo

Existe una notable
asimetria entre \as,
actividades con mas

que son tendenciay
pOCOS centros estan

CROSS FIT ofreciendo

i HITT expectativa de demanda
TENDENCIADE 3 ACTIVIDADES AL AIRE LIBRE y las que realmente
ACTIVIDADES MAS o frecen los gimnaslios
POPULARES EN EL o EJERCICIOS EN GRUPOS REDUCIDOS oire
MERCADO ESPANOL ZUMBA
ACTIVIDADES MAS raes 8
OFRECIDAS POR :
LOS GIMNASIOS PERSONAL

66%

TRAINING Hay actividades, como Cross Fit, HIIT, o activi-

dades al aire libre, que suponen una tenden-
ciade demanda en alzay pocos centros estan
ZUMBA | ) ofreciendo. Esta podria ser una oportunidad
de negocio desatendida, ya sea como activi-
dades incluidas en el calendario semanal del
gimnasio o fuera de cuota para conseguir un
voGa [h0) mayor impacto en la facturacién.

EJERCICIO EN
GRUPOS REDUCIDOS |

. PROGRAMAS [}
A pesar de ser tendencia, DE SALUD |5

sélo un 14% de los
centros tiene previsto

incorporar Cross Fite Entre las actividades que los gimnasios con-

o ire libre, . - ,
Actividades al aire ¢ rgla ACTIVIDADES ipIA sideran para afiadir a su oferta, las mas valo-
slo un 7% HIIT a suot€ AL AIRE LIBRE , - L
SO radas son cross fit y actividades al aire libre.
Sl 36% Pero sélo un 14% de los centros tiene previs-
to incorporar alguna de estas dos actividades
CROSSFIT &1L en un futuro préximo.
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Los programas de salud son una actividad
muy interesante para captar un perfil de so-
cio de méas edad, masfielesy menos proclives
a los cambios, que actualmente tienen poca
participacion en la facturacién de los clubes.

Cada vez hay mayor conciencia de la relacion

s6lo el 16% de los centros
ofrece programas de

salud, lo que puedg ser

una gran oportumdad
para aumentar el volumen

de socios con un nuevo

perfil de cliente

entre la actividad fisica y la salud, por ello es
cada vez més frecuente la prescripciéon de
ejercicio rutinario como tratamiento para
mejorar la calidad de vida.

Por otro lado, existe una tendencia de nuevas
tecnologias aplicadas a la salud que nos ayu-
dan a controlar y mejorar nuestro bienestary
nuestra calidad de vida.

EN ESTADOS UNIDOS,
EL INTERES POR
LOS WEARAB LES, En Espafia, la mitad de

LAS PULSERAS o o8 reconoce No
CUANTIFICADORAS \fstarngreparadgs para SIN EMBARGO, ESTOS MISMOS

suarios que utilizan GESTORES RECONOCEN QUE 7 DE
HA SUPERADO YA RN —
AL INTERES POR Weacgzz‘omyvafp CADA 10 SOCIOS UTILIZA WEARABLES

LAS APPS DEPORTIVAS

B Actividades contra la obesidad
Actividades de rehabilitacion fisica

B Actividades contar la diabetes
Actividades contra el colesterol

B Actividades para la tercera edad

Actividades para suelo pélvico
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