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FitnessKPl y la
Fithess Mangement
School crean
Fithess Data Center

El Fitness Data Center (FDC) es un centro de andlisis

de datos e investigacion para el sector del Fitness y ha
sido creado por FitnessKPI y la Fitness Management
School (FMS). FitnessKPI aporta su capacidad de acceso
a los datos y su capacidad de analisis usando inteligencia
artificial. La FMS aporta su capacidad para contextualizar
e interpretar los datos gracias a su conocimiento y
experiencia en la gestién de clubes de fitness.
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El poder de los datos para
la industria del Fitness
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Presentacion
Fithess Data Center

Los datos son cada vez mas importantes para una adecuada toma de decisiones, por ello
nace Fitness Data Center (FDC) un centro de andlisis de datos e investigacién especializado
en el sector del fitness. Este nuevo servicio ha sido creado por FitnessKPl y la Fitness
Management School (FMS), dos empresas especializadas en el sector, que avalan la calidad
y expertise sobre el tema que se necesita cuando hablamos de gestion de clubes de fitness
y sus datos.

El objetivo del FDC es el de crear y publicar estudios de mercado del fithess que ayuden a
responder las principales preguntas que un gestor de un club de fithess puede encontrarse
en su dia a dia. Pretenden con ello arrojar luz sobre una industria en constante evolucion
con el fin de conseguir mejores resultados.

Fitness Data Center ya opera en Espana recopilando datos para publicar sus estudios
vinculado con los usuarios de clubs de fitness antes y después de la pandemia y prevé una
expansion internacional llegando a los sitios donde FitnessKPI ya opera.

iJUNTOS HACEMOS AVANZAR EL FITNESS!

Pablo Vifiaspre
Fundador y CEO de FitnessKPI | Director de la Fitness Management School
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El valor de los DATOS

LA GESTION ADECUADA DE LA INFORMACION DEL SECTOR,

NOS PUEDE APORTAR UN VALOR MUY IMPORTANTE.

Las empresas deben tomar conciencia del poder de los datos, de su valor, y entender la
importancia de diferenciar cudles aportan valor a su negocio frente a cudles no. Desde Fitness
Data Center queremos ayudar al sector a intrepretar esos datos para que puedan tomar decisiones
inteligentes y exitosas.

MISION

Proporcionar estudios periédicos sobre el

sector del fitness para responder a preguntas

que aporten luz y ayuden a la industria a
progresar y a conseguir mejores resultados.

P

LOS DATOS

Usamos el business intelligence FitnessKPI,
que estd integrado con otras bases de datos y
analizamos los datos de manera automatica y
garantizando al 100% el anonimato.
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Convertirnos en el mayor proveedor de datos
del sector del fitness invitando, también, a
otras empresas que trabajen con datos reales y
automatizados a adherirse a Fitness Data Center
para la realizacion de estudios sectoriales.

@ COMPROMISO

El compromiso de este Reseach Center es trabajar
siempre con datos reales de clubes de fitness
recogidos directamente de las fuentes originales
y de manera automatica, por lo que se reduce el
margen de error y se evita la subjetividad.
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Informe
:Ha cambiado el
consumidor de

fithess después del

Covid19-?

PRESENTACION

Las encuestas como base para el analisis
de datos es una técnica poco eficiente y
obsoleta, ya que cada vez que se quiere hacer
un estudio se requiere un gran esfuerzo para
recoger datos, se depende de la voluntad

de los que contestan y no hay garantias de
que los datos sean reales. Por ese motivo,

el compromiso del Fitness Data Center es
trabajar siempre con datos reales de clubes
de fitness recogidos directamente de las
fuentes originales y de manera automatica,
por lo que se reduce el margen de errory se
evita la subjetividad.

El objetivo es sacar estudios peridodicos
sobre el sector del fitness para responder

a preguntas que aporten luz y ayuden a la
industria a progresar y a conseguir mejores
resultados.

En este primer informe nos proponemos
responder a la siguiente pregunta: {Cémo ha
cambiado el consumidor de fitness después
del Covid-19?

Los datos de este informe provienen de entre
60 y 100 clubes de fitness, dependiendo

del KPI analizado. El dato se ha obtenido
mediante integracion automatica y de
manera totalmente anénima. Se ha utilizado

un sistema de “Blind data” que garantiza
que ni siquiera los investigadores que han
realizado el estudio puedan saber el nombre
del club del que se extrae el dato.

Para la comparativa entre el consumidor pre
y post Covid hemos usado datos del mes de
octubre de 2019 (pre Covid) con datos de
octubre de 2021 (post Covid).
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La distribucion de los clubes que forman la muestra de este estudio es la siguiente:

MODELO DE GESTION MODELO DE CLUB TIPO DE EMPRESA
Gestion privada - 52% Multiservicio - 96% Club independiente — 43%
Concesion municipal - 45% Low-cost - 2% Cadena de clubes — 57%
Gestiéon municipal - 3% Conveniencia 24h - 2%

MODELO DE GESTION

MODELO DE CLUB

TIPO DE EMPRESA
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hay una mayor presencia de hombres en la
siendo mas reacias a volver a su club.

tubre 2021, una media de 303 (9,4%) hombres y

ibucién ha variado de la siguiente manera:

Hombres | 50,3% 52,1%
Mujeres | 49,7% 47,9%

Mujeres .

Hombres
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Respecto a la edad del consumidor, observamos que las que mas han disminuido son las
comprendidas entre los 30 y los 50 afios. Es verdad que en mayores de 60 afios se ha perdido
un porcentaje elevado de los clientes, aproximadamente un 20% de 60 a 69 afios y otro 20%
de mayores de 70 afos, pero estas franjas de edad tienen una representatividad menor en el
volumen total de socios, por lo que su peso en la pérdida de clientes es pequena, excepto en
instalaciones muy enfocadas en ese tipo de poblacién.

En los clubes analizados faltan todavia por recuperar, de media, 169 (15,5%) clientes de 30 a
39 afos y 198 (14,6%) clientes de 40 a 49 afos. Las Unicas franjas de edad que han subido en
porcentaje son las de menores de 30 afos.

0-19 afos 16,1% 17,7% EDAD
20-29 afios [ 16,2% 20,4%
30-39 afios [ 18,1% 16,6%
40-49 aflos | 22,2% 20,7%
50-59 anos 13,7% 13,1%
60-69 afios | 8,7% 7.2%

Maés 70 afios | 5,1% 4,3%

Estos datos indican que en la era post Covid ha habido una bajada de la edad media de los
clientes, que pasa de 40,3 afios pre Covid a 38,5 afos post Covid. Esta bajada en la edad media
parece ser uno de los factores que esta afectando a otros valores que veremos mas adelante
relacionados con el nivel de uso, con la fidelizacién y con el porcentaje de impagados.

EDAD MEDIA

Edad (afios) | 40,3 38,5
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antes del Covid.

s ha aumentado ligeramente, segin muestra el KPI
cesos de media tiene el socio al mes. Los accesos
accesos mensuales.

ACCESOS POR SOCIO

Si analizamos con mas detalle los accesos por socio
observamos que han aumentado los clientes sin accesos
y han disminuido los de 1 a 3 accesos mensuales. En
cambio, el porcentaje de clientes con 4 0 mas accesos

a la semana ha aumentado ligeramente con respecto a

Sin accesos 27% 28%
1 a 3 accesos/mes 20% 16%
4 a7 accesos/mes 19% 20%
8 a 12 accesos/mes 17% 19%
Mas 12 accesos/mes 17% 18%
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CLIENTES POR ACCESOS




La distribucion de los socios en las diferentes franjas horarias ha cambiado muy poco al
comparar el periodo pre y post Covid. A pesar de eso, se ha reducido ligeramente el porcentaje
de socios que acude en horario de tarde, pasando del 48% al 45%, y esa diferencia en porcentaje
se ha distribuido entre los horarios de mafiana y de mediodia de forma parecida.

ACCESOS POR FRANJA HORARIA

Manana 36% 37%
Mediodia 17% 18%
Tarde 48% 45%

La distribucién de accesos por dias de la semana se mantiene bastante estable con excepcién
del fin de semana, que ha aumentado su uso en el periodo post Covid. De hecho, los viernes
ya se ve un aumento de los accesos, lo que va en linea de los datos que vemos para el fin de

semana.
ACCESOS POR DIAS DE LA SEMANA

Lunes a viernes 89,1% 83, 7%
Fin de semana 10,9% 16,3%
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ncia a 3 y 6 meses, y en todos estos KPI’s el
de pre pandemia.

de 6,7%, mientras que en octubre ‘21 ha subido
los clubes han perdido de media el 7,7% de los
one un importante inconveniente para el crecimiento
rcion se mantenga todavia elevada puede deberse a

, pero también a que todavia haya un pequefio porcentaje
r motivos vinculados con el Covid.

TASA DE DESERCION

% clientes perdidos 6,7% 7,7%

La Adherencia mide qué porcentaje de clientes continian como socios a los 3y a los 6 meses
de haberse dado de alta. Como vemos en los siguientes datos, la adherencia ha empeorado si
comparamos valores pre con post Covid.

TASA DE ADHERENCIA

3 meses 77,2% 72,8%
6 meses 54,3% 48,1%

En definitiva, estamos ante un perfil de consumidor que muestra un comportamiento de menor
adherencia y fidelizacion, lo que tiene como resultado un aumento en el nimero de bajas y por lo
tanto, una mayor dificultad para el crecimiento en socios. Este comportamiento coincide también
con un cliente de menor edad y también con un perfil masculino que usa menos las actividades
dirigidas y suele entrenar por libre en la instalacion.
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y

Datos econdmico-financieros

El actual cliente esta dejando menos ingresos en los clubes, en concreto, 4,6 euros menos

al mes, lo que supone una importante agresion a la cuenta de explotacién. Esta bajada en el
ingreso por socio (de 49,1€ a 44,5€) se debe principalmente a una bajada en la cuota media que
pasa de 35,3€ antes del Covid a 31,3€ en la actualidad. A esto se suma una ligera bajada en el
ingreso por socio sobre cuota (con servicios fuera de la cuota), que baja en 0,6€ mensuales de

media por cliente.
CUOTA MEDIA

Cuota media | 35,3€ 31,3€

Esta pérdida de ingresos por parte de los clubes,

se ve compensada en parte por la reduccién

de gastos que se refleja en un menor coste por

socio, que pasa de 39,4€ a 37,0€. Sin embargo, VALOR DEL CLIENTE
esta bajada en gastos no es suficiente, por lo

gue se pierde margen de beneficio por socio,

que pasa de 9,8€ al mes a 7,5€ mensuales

(pérdida de 2,3€/mes por socio).

Ingreso por socio 49,1€ 44,5€
Coste por socio 39,4€ 37,0€
Margen por socio 9,8€ 7,5€

Por otro lado, el perfil de socios actual ha generado un aumento en el nimero de impagados, que
pasan de 2,5% pre a 3,6% post Covid.

RATIO DE IMPAGADOS

Impagados 2,5% 3,6%
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Conclusiones
Pablo Vinaspre
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Los datos de este informe muestran un
cambio en el perfil del consumidor en la

era post Covid-19. Este cambio se centra
principalmente en un consumidor mas joven,
en concreto, casi 2 afios mas joven de edad
media y principalmente de género masculino.

Este cambio en el consumidor va
acompafado de una reduccion en los niveles
de fidelizacion y de un menor ingreso por
socio. Estos dos aspectos pueden poner en
peligro la viabilidad de muchos clubes.

No podemos determinar que estos aspectos
negativos en fidelizacion y en ingresos sean
una consecuencia directa del cambio en el
perfil del usuario. Es muy posible que eso
sea parte del motivo y que otra parte esté en
las estrategias utilizadas por los directivos
de los clubes para intentar acelerar la
recuperacion y para atraer a nuevos clientes.

La pérdida de 4,6 €/mes en el Ingreso por
socio es un aspecto de gran importancia que
debe controlarse. Ahora se ve compensado
en parte por la reduccion del gasto que
muchos clubes todavia mantienen, pero es
muy probable que los gastos aumenten a
medida que se incremente el nimero de
clientes e incluso por otros motivos como la
subida en el precio de electricidad, gas, agua,
etc.

Para un club medio de unos 2.500 socios,
perder 4,6 €/mes por socio, supone dejar de
ingresar 11.500 €/mes o0 138.000 €/afo. La
industria del fitness deberia ir por el camino
contrario y subir progresivamente el Ingreso
por socio, ya que la oferta de diferentes
opciones de fitness, tanto fisicas como
virtuales, esta creciendo rapidamente y va a
ser dificil a corto/medio plazo recuperar los
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niveles de socios previos al Covid. Al haber
mas oferta, aunque crezca algo la demanda,
ésta se reparte entre las diferentes opciones
que compiten por el mismo cliente.

La parte principal de la bajada en el ingreso
por socio se debe a una bajada en la

cuota media. En algunos clubes esto se

ha producido por una decision de bajar los
precios para captar a mas clientes. Esa
bajada puede ser puntual, por una promocién
de estos meses, o puede ser permanente
durante un largo periodo de tiempo. En
ambos casos, se trata de una decision que
puede poner en riesgo la viabilidad de la
empresa, pero especialmente en el segundo
caso, en el que deciden bajar sus precios y
reducir asi su capacidad de inversién futura
y, por lo tanto, su competitividad a medio y
largo plazo.

En otros casos la cuota media ha bajado

de manera espontanea simplemente por el
hecho de que se han captado mas clientes
jévenes que en muchos casos gozan de
cuotas bonificadas hasta cierta edad. En
esos casos, vale la pena revisar esas cuotas
y ver si se pueden incrementar ligeramente,
sobretodo teniendo en cuenta que el nivel
de uso de la instalacion por parte de estos
clientes es muy elevado.

El ligero incremento en los Impagados
también es un dato a controlar, ya que

es una causa mas de que el Ingreso por
socio baje. Sabemos que un cliente mas
joven es un cliente con un estilo de vida
mas inestable que el de mayor edad, y por
lo tanto tiene una mayor rotacion y mayor
incumplimiento en sus compromisos de
pago. A pesar de todo es un cliente muy
valioso y que debemos seguir potenciando
en este momento.

La tasa de desercion sigue ligeramente
elevada con respecto al periodo pre Covid.
Este es un dato preocupante porque los
niveles de desercién previos al Covid ya eran
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muy elevados en muchos clubes. Estimamos
que la Tasa de desercién media anual podia
rondar, antes del Covid, el 70%. Estamos
viendo que después del Covid esos valores
incluso se han incrementado, y aunque en los
ultimos meses han ido descendiendo, siguen
ligeramente elevados.

Con estos niveles de desercion, es muy dificil
que los clubes puedan crecer en nimero

de socios. Por este motivo, es necesario
revisar todos los aspectos que influyen en la
fidelizacidon de los clientes y crear estrategias
para reducir la Tasa de desercion.

Aspectos como la politica de cuotas, los
programas de induccién de nuevos socios, la
comunicacion, la interaccion entre personal
y clientes, la gestion de sefales de alarma, el
proceso de gestion de bajas, la recuperacion
de impagados y la personalizacion del
servicio, entre otros, deben revisarse y
mejorarse |o antes posible.

Sin embargo, no debemos olvidar que
tenemos un alto porcentaje de clientes de
30 a 50 anos que todavia no han vuelto a los
clubes. Y lo peor es que no sabemos por qué.
Seguramente haya una mezcla de motivos
que pueden ser mas estacionales como el
miedo al Covid o mas estructurales, como
un cambio de habitos que haga que estén
entrenando con otras ofertas diferentes al
gimnasio. En cualquier caso, el primer paso
es intentar entender y conocer los motivos
por los que estos clientes no estan volviendo.
Para ello animo a los clubes a contactar con
estos clientes de manera individualizada e
intentar buscar soluciones a los motivos que
se encuentren.

Estos datos indican, una vez mas, que

si los clubes de fitness quieren seguir
manteniéndose como una de las principales
opciones de ejercicio y “wellbeing” para la
poblacion, deben apostar por aumentar su
propuesta de valor, diferenciandose asi de

otros productos sus
la tolerancia del'clie
servicio.

Los clubes actuales ti
instalaciones y de equi
se pueda seguir invirtie
en estos aspectos, el ret
aumentar el valor a traves
experiencia del cliente. Y cu
de experiencia del cliente, hab
emociones entre personas a tra
servicio mas personalizado, sociali
formativo y divertido.

La mejora en el valor percibido por el cliente
a través de una experiencia mas emocional
y mas humana es la mejor estrategia para
fidelizar a los actuales clientes y para
conseguir atraer a nuevos clientes al mundo
del fitness.
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Conoce
FithessKPI
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FitnessKPI se trata de la mayor empresa nacional
especializada en datos de la industria del fitness.

Sus métricas, analisis y estadisticas aportan

un conocimiento real y completo del sector que
consiguen que se comprenda de manera global la
importancia de los datos incluso en sectores tan
ajenos a “las matematicas” como puede ser el fitness.

Accesible desde cualquier lugar y cualquier dispositivo
y con un proceso 100% automatizado y sin errores,
gracias a FitnessKPI los gestores y directores de
centros o clubes de fitness tendran la ayuda de un
sistema de inteligencia artificial que facilitara la toma
de decisiones y analizara tanto el rendimiento del
centro como el de los competidores en tiempo real.

FitnessKPI es la solucién de bussines intelligent que
se ha convertido en el Unico business intelligent del
mercado capaz de integrar, comparar e interpretar
indicadores claves (KPI's) para la toma de decisiones.
FitnessKPI es la solucién perfecta para que centros y
clubes deportivos, dispongan de una solucion global
en tiempo real que les permita mejorar sus resultados.

CONTACTO LOCALIZACION

comercial@fitness-kpi.com Calle Viznar 113B, 18220
Albolote, Granada-ESPANA

VISITA WEB SOLICITAR DEMO


https://www.fitness-kpi.com/
https://www.fitness-kpi.com/es/demo

Conoce

Fithess Management School
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La Fitness Management School (FMS) es la escuela
especializada en el desarrollo de directivos de centros
deportivos, que con mas de 20 afios de experiencia,
aglutina el conocimiento de las escuelas de negocios,
con la experiencia y el conocimiento reales de
gestores de clubes de fitness.

Con mas de 9 ediciones del Programa de desarrollo
directivo PDD presenciales y ahora con nuevas
ediciones Online, son mas de 200 alumnos los que
han pasado por nuestras aulas. Como un buen
directivo no se caracteriza Unicamente por su alto
nivel de conocimientos, la FMS se orienta también
hacia el desarrollo de un estilo de direccién 'y
liderazgo basado en la inteligencia emocional, en el
compromiso y en la pasion por el trabajo bien hecho.

La Fitness Management School (FMS) aglutina el
conocimiento de las escuelas de negocios, con la
experiencia y el conocimiento reales de gestores de
clubes de fithess. Por ese motivo, el claustro esta
compuesto por profesores de Business Schools y de
profesionales del fitness con alta responsabilidad en
clubes de renombre.

CONTACTO LOCALIZACION

formacion@fms.com.es Fitness Management School

Tel. 4509 456 93 Calle Muntaner, 70. 08011 Barcelona
VISITA WEB SOLICITAR INFO
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https://www.fms.com.es/inicio/contacto/
https://www.fms.com.es/inicio/
https://www.fitness-kpi.com/es/demo

ELABORADO PATROCINADO



	Botón 4: 


