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Desde hace mas de 10 anos, Life Fitness busca una solucion perso-
EXPE RI E N CIAS nalizada para cada instalacién, buscando la combinacion perfecta
entre personas, espacios y equipamiento. Life Fitness Journey
QU E MARCAN evoluciona y se desarrolla segun las tendencias de la industria del

fitness, creando nuevas experiencias para sus socios, ayudandole asi
a diferenciar su instalacion.

Le ayudaremos a alcanzar sus objetivos empresariales, a través de la
generacion de nuevas fuentes de ingresos, el ahorro de costes y la
reduccion del riesgo.

jPodemos ayudarle a crear la mejor experiencia
para sus socios!
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Introduccion

Desde la entrada de la crisis en 2008, el sector del fitness ha sufrido cambios e innovacién motivados
por el entorno, que ha generado nuevas propuestas de negocio obligando a adaptarse a las circunstan-
cias y necesidades del cliente.

Desde los low cost gestionando los costes para abaratar los precios, hasta los centros de proximidad, 24
horas, optimizando su oferta, pasando ahora por los boutique. Un modelo que llega a Espaiia en una fase
econdmica mds estable y con vocacion de orientarse a un nuevo consumidor que tiene muy claro aquello que

busca, y exige que se preocupen por sus objetivos, su experiencia y que estd dispuesto a pagar aquello que sea
preciso por disfrutar entrenando.

Los centros boutique, implantados originalmente en Estados Unidos estdn llegando a Esparia, donde grupos nacionales
empiezan a despuntar con fuerza, ademds de convertirse en una opcion de negocio preferida por los profesionales del
fitness para los préximos 10 arios, segtin un estudio de Europe Active'.

En este documento analizaremos primeramente la definicion y caracteristicas que identifican un centro boutique, pasaremos

posteriormente a detallar los datos de implantacién a nivel nacional, por comunidad auténoma y por provincia, para recoger
finalmente, por un lado la opinién de varios expertos y sus casos de éxito, asi como la opinién del usuario y experiencia de esta nueva
propuesta del mercado.

'Batrakoulis, A., Rieger, T,, Santos-Rocha, R. (2016) The relationship between special populations and credentials for the European fitness professionals. En 28th Sympo-
sium of the International Council for Physical Activity and Fitness Research (ICPAFR). Kaunas, Lithuania.
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Introduccion

Modelos de negocio en el sector fitness y
de las instalaciones deportivas

Liderazgo Costes Diferenciacion
<10€ <27€ >40€ <60€ >90€*

Low Cost Centros Deportivos Publico/ Privados Centros Premium

Clubs Sociales

Centros Entrenamiento’

Low Cost
Centros Boutique’
AUTOSERVICIO CONVENIENCIA SEGMENTACION
Parece por tanto que empezamos
Especializacién: un informe sobre el “fenomeno
 drea socio-sanitaria boutique”, una nueva propuesta del
drea socializadora
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sector donde las palabras fusion y
experiencia estdn muy presentes y que
seguro nos dard de qué hablar y analizar
durante varios anos mds. Esperamos que lo
disfrutéis y compartdis vuestras opiniones.

(*) Precio medio cuota uso mensual

Manel Valcarce
CEO Valgo y coordinador del informe.
manelv@valgo.es
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Caracteristicas del modelo
Centro Boutique

A grandes rasgos entendemos como centros boutique aquellas instalaciones que retinen una serie de
caracteristicas esenciales propias:

En general, nos encontramos con centros desde 200 a 600m2 donde la mayor parte de la superficie estd
destinada a la prdctica de la actividad fisica, contando tinicamente con pequeros espacios auxiliares
imprescindibles como la recepcién o los vestuarios.

Normalmente su oferta se centra en una o dos actividades con un alto nivel de especializacion, con
sesiones de aproximadamente una hora.

te en grupos reducidos, facilitando un trabajo mucho mds cercano que motive al cliente.

La gestién del centro y del cliente se realiza por medio del uso de las nuevas tecnologias, reserva de clases,
programacion, etc., convirtiéndose en un elemento imprescindible de este modelo de negocio.

@ Sus actividades se desarrollan mediante clases dirigidas a través de profesionales expertos, normalmen-

Ademas de estas cuatro caracteristicas fundamentales, podemos relacionar a los
centros boutique con otras variables propias:

Precio

La alta especializacion del método de entrenamiento ofertadoy su relacion directa con
la obtencidn de los objetivos del cliente, hace que su valor sea mayor al de un centro
fitness convencional.

Se observan como modalidades de pago tanto la cuota periddica basada en progra-
mas especificos mensuales, como el uso del pago por sesién, ya sea por reserva
individual como por compra de bonos de varias sesiones.

Diserio de las instalaciones

La oferta especifica del método y tipo de entrenamiento de los boutiques, también se
verd reflejada en el diserio de sus instalaciones y espacios, dotando de una coherencia
en su propuesta a la decoracién, el ambiente, la musica o el material a utilizar, asi
como a las relaciones entre los propios socios, creando una sensacién de comunidad
que se identifica con unos valores y estilo de vida propios.

@.

Otros modelos
que no son Centros Boutique

Una vez definidas las caracteristicas del modelo boutique analizando
las diferentes publicaciones existentes del sector, detectamos que
existen centros de similares caracteristicas y que ya existian en el sector
pero que no podemos considerarlo como Centros Boutique.

En este sentido diferenciamos dos tipos:

I Estudios Convencionales

Todos aquellos centros de entrenamiento de tamario reducido, con una
oferta de servicios tradicional y especializada, pero que carecen del
componente tecnoldgico en su gestién, como pueden ser centros de
entrenamiento personal, centros de pilates, centros de yoga, etc., que
no se incluyen en este informe.

I Centros de Entrenamiento

orientados a un objetivo socio-sanitario

Aquellas instalaciones de tamaro reducido que combinan una oferta
de entrenamiento global con una oferta de servicios integral orientada
al dmbito sanitario contando con profesional especializado en medici-
na deportiva, fisioterapia o nutricién por ejemplo.
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Metodologia

IHRSA? (2016) diferencia a los centros boutique en funcidn de la especialidad o modalidad de entrenamiento que
ofertan. En este sentido, distingue estudios especializados en: entrenamiento funcional, disciplinas de cuerpo
mente (Yoga o Pilates), sesiones indoor como Ciclismo o Remo, Boxing y Artes Marciales, y finalmente CrossFit y
deportes especificos.

Para la identificacidn de los centros de este informe, se ha realizado una busqueda exhaustiva en internet utilizan-
do las palabras clave de cada segmento boutique. Mediante este procedimiento se realizé un rastreo para identifi-
car la presencia de centros especializados, en todas las Comunidades Auténomas y capitales de provincia de
Esparia. Una vez encontrados, se descartaron aquellos centros que no cumplieran con alguna de las caracteristicas
definidas anteriormente para los centros boutique, siendo un elemento fundamental para su inclusién en el
informe, la posibilidad de compra o reserva a través de sus pdginas web.

En el caso de los centros especializados en CrossFit, la identificacion de los mismos se llevé a cabo a través del
mapa de afiliados publicado en la pdgina web oficial de la marca en Espana (https://map.crossfit.com/). Del total,
solamente se han incluido aquellos que cumplian con las caracteristicas mencionadas en el apartado anterior.

A
4,
R 7]
Body-Mind Boxing Ciclo Indoor Fusion Training Cross Training

2IHRSA (2016). IHRSA's Guide to the Boutique Studio Phenomenon. USA: International Health, Racquet &
Sportsclub Association.
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Limitaciones

Entre las limitaciones en la identificacion de los diferentes centros, es preciso mencionar que a través de la metodo-
logia utilizada, fue necesario que los centros presentaran un buen posicionamiento orgdnico en los buscadores de
internet para las palabras clave propias de las caracteristicas de cada segmento de modelo boutique, requisito
necesario para un modelo de negocio que presenta como una de sus particularidades propias la compra/reserva
online.

LT s
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Datos del mercado de Centros boutique en Esparia

Tipologia de Centros Boutique en Espana

A continuacién se presentan cinco tipos de Centros Boutique agrupados en funcién
del tipo o especializacién de entrenamiento ofertado.

A Boxing: entrenamiento especializado en boxeo, kick boxing y
otras artes marciales, combinados con un entrenamiento Cross Training TOTAL CENTROS

324 416

funcional de alta intesidad.

Fusion Training: método de entrenamiento en el que se combi-
nan diferentes especialidades de distinta naturaleza, como el
entrenamiento funcional, circuitos, calistenia, yoga, ciclo

indoor, boxeo, ballet, etc. Cada centro ofrece diferentes combi-
naciones o propuestas, normalmente dos o tres de ellas.

3 Ciclo Indoor: sesiones de entrenamiento con bicicleta estdtica,
‘@ ’@ de forma guiada y supervisada, con soporte musical.

Body-Mind: se engloba tanto el Yoga como el Pilates, activida-

N\ Body-Mind

63
\ Boxing

31

des que utilizan la respiracion, la concentracién y la activacion
de la musculatura profunda.

.. . . . Ciclo Indoor
@ Cross Training: sesiones de entrenamiento metabdlico en

2

grupo en las que se realizan ejercicios funcionales de alta inten-

sidad mediante circuitos. Fusion Training
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Numero total de Centros Boutique en Espana por CCAA

O ©
N N S
N S N
S 3 S $
N g & S
S Y < [N v
3 S $ § ¥
S S S & S
Q Q 'y ¥ R

Comunidad de Madrid 14 16 2 53 -
Andalucia 8 1 61 72
Cataluria 10 2 56 -
Comunidad Valenciana 4 30 37
Canarias 7 25 -
Castillay Leon 5 1 14 31
Galicia 3 15 -
Pais Vasco 17 19
Asturias 6 8 -
Islas Baleares 2 10 12
Aragon ) 1 8 -
Castilla-La Mancha 1 9 10
Regidn de Murcia 6 -
Cantabria 2 3 5
Navarra 1 4 -
Extremadura 3 3
La Rioja 2 -
TOTAL CENTROS

416

L22ej77mess

‘ Comunidad de Madrid

Cross Training @
Body-Mind @ Total Centros

®
Ciclo Indoor o

Fusion Training o

‘ Andalucia

Cross Training @

Body-Mind 0

Boxing
Fusion Training o

Total Centros

72

Cross Training @
Body-Mind @ Total Centros

Boxing
Ciclo Indoor 0 7 1

Fusion Training g
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Datos del mercado de Centros boutique en Espana

Numero total de Centros Boutique en Espana por provincia

s § &
§ § & g
s & § 0§ &
S s § s &
Q Q C g O
Madrid 14 16 1 2 Valladolid
Barcelona 9 2 1 2 41 Almeria
Mdlaga 2 Guadalajara
Alicante 3 1 Jaén
Santa Cruz de Tenerife 4 Leon
Sevilla 6 1 Palencia
Las Palmas 3 Toledo
Asturias 6 Alava
Valencia 1 1 Albacete
Cddiz Badajoz
Baleares 2 Ciudad Real
Pontevedra 1 1 Granada
Zaragoza 3 1 La Rioja
Guiptzcoa Lleida
La Coruna 2 1 Salamanca
Tarragona Cdceres
Vizcaya 1 Huelva
Girona 1 Huesca
Murcia Orense
Burgos 2 Segovia
Cantabria 2 Soria
Castellon Teruel
Navarra 1 Zamora
Cérdoba
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Numero total de Centros Boutique en Espana por provincia

(1] (6 ] A vadrida

Cross Training @
Body-Mind m Total Centros

Boxing
Ciclo Indoor a 86

e Fusion Training e
@ ‘ Barcelona

Cross Training m
@ Body-Mind ()
ng @

Ciclo Indoor 0

Fusion Training e

‘ Madlaga

Cross Training @
Body-Mind 9 Total Centros

Ciclo Indoor 0

Fusion Training 0

Total Centros




Datos del mercado de Centros boutique en Esparia

Cadenas de Centros Boutique con mds de un centro por tipo de oferta

Centro/Marca lider

2° Centro/Marca

39 Centro/Marca

4° Centro/Marca

QL nforme Centros Boutique - Esparia © Valgo 2017

Body-Mind

Bikram Yoga
Spain Studio o

Soluna
Cuerpoy Mente 6
Dona 10 e

Yoga Canarias 0

Boxing

Brooklyn
Fitboxing @

Fightland
The Boxing Club 9

4’
KO

Ciclo Indoor

Fusion Training

Veevo 9

@ Nimero de centros que impa
* Centros con licencia CrossFit.
** Centros sin licencia CrossFit.

Cross Training

CrossFit* @

No CrossFit** @

rten el servicio a nivel nacional.
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Proximas Aperturas de Centros Boutique en Espana

EL FUTURO MAS PROXIMO DEL MODELO BOUTIQUE EN ESPANA

Mientras algunas de las empresas boutique que ya operan en Esparia planean expandirse, mediante la apertura de
nuevos centros y el desembarco en otras ciudades, Veevo, que ya cuenta con dos centros, uno en Valladolid y otro en
Barcelona contempla triplicar su presencia en la Ciudad Condal. Otras marcas como Loona Fitness Experience,
apuestan por concentrar su presencia marcdndose como objetivo contar con 4 centros en la Comunidad de Madrid
para 2020.

También la marca espafiola Burn Calories espera abrir tres nuevos centros en la primera mitad de 2017, que se
ubicardn en Barcelona y Madrid.

Ademds, también es seguro el crecimiento del CrossFit, que desde 2010 cuando solo contaba con 5 centros en Espaina
no ha parado de crecer, con 207 boxes en 2014 hasta los 305 (que cumplian con las caracteristicas boutique) recogidos
en este informe a inicios de 2017. A pesar de que algunos de estos centros estdn apostando por continuar sin la utiliza-
cién de la marca, se espera alcanzar los 400 boxes antes de final de afio

En cuanto a los centros especializados en Ciclo Indoor, las 4 aperturas programadas por LoveCycle en Barcelona les
situarian como la tinica marca con mds de un centro en esta tipologia boutique.

Por otra parte, comienzan a desembarcar en Espafia nuevos actores. La cadena norteamericana Orangetheory
Fitness estd a punto de abrir su primer centro en Espafa, situado en el barrio madrilefio de la Moraleja. Su objetivo, no
obstante, es mucho mds amplio, esperando alcanzar un minimo de 20 estudios durante los préximos diez afos.

Otros estudios como Trib3 que al igual que Orangetheory apuestan por el “pay as you go” como forma de pago,
esperan introducir sus primeros centros en Espaia a lo largo de 2017.

A
328

Body-Mind Boxing Ciclo Indoor

L FTess

Fusion Training Cross Training
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La opinion del experto



Juan Garaizar - B3B
Alejandro Catalina - Veevo
Carlos Batista - TopCycle
Juan Carlos Hurtado - Método Qombo
Arturo Martin - CROSSFIT Gran Via Madrid
Pablo Nebrera - Brooklyn Fitboxing

Brett Poblet y Sonia Rosso - Loona Fitness Experience

LTRSS

La opinion del experto

ngQué entiende por el modelo de negocio boutique en el fitness?
ngaimo estd afectando este modelo de negocio al sector del fitness en el mercado espanol?

nzCudI es su proyeccion de futuro tanto a nivel de empresa como de mercado?
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La opinién del experto

Juan Garaizar - B3B

""Qué entiende por el modelo de negocio de Boutique en el Fitness?

Por modelo de negocio Boutique entiendo aquella propuesta cuyo foco principal es la experiencia del cliente, entendida
esta experiencia en su concepcién global, desde la navegacion por la web, las propias instalaciones pero sobre todo y
especialmente la actividad que se ofrece. El core del negocio boutique tiene que ser la experiencia, poner ahi el foco, la
energia, hay que ser especialista en lo que haces y hacerlo bien cada dia. El factor competitivo reside precisamente en esa
propuesta diferencial. Como ejes principales del negocio boutique remarcaria la experiencia que te hace unico, la comuni-
dad que se genera en torno a esa experiencia lo cual provoca sentimiento de pertenencia, de identificacién y la mayor
diversidad en precios, modalidades y sistemas de pagos ofreciendo flexibilidad total al cliente.

ngaimo estd afectando este modelo de negocio al sector del fitness en el mercado espanol?

Considero que la introduccion de centros boutique es muy positiva, de momento se esta realizando de manera timida pero
ya hay operadores que empiezan a posicionarse, considero que estamos en la pista de despegue de un fenémeno que esta
pegando muy fuerte en EEUU y en Londres. Aporta dinamismo al sector, nuevos modelos de negocios y experiencias
enriquecedoras para los usuarios, parecia que con el low cost estaba todo inventado y el sector se estaba convirtiendo en
un commodity y por el contrario la industria estd ofreciendo alternativas por el otro extremo. Lo que resulta curioso en el
mercado espafiol es que algunos operadores intentan ofrecer propuestas bajo el paraguas “boutique” con experiencias y
precios low cost, si tu propuesta es diferencial y aporta valor no necesitas competir en precio....

Por otro lado, el fenébmeno boutique esta haciendo que operadores tradicionales de grandes centros revisen sus propuestas,
se pregunten qué valor aportan a sus clientes y quieran ganar en calidad de las mismas, considero que esto es muy positivo
para el sector.

FusionTraining

ngCudl es su proyeccion de futuro tanto a nivel de empresa como de mercado?

En nuestro caso particular, desde B3B, hemos sido pioneros con la introduccion del concepto 100% boutique con el afadido
de crear un método propio, esto nos ha dado mucha fuerza. Como pioneros, tenemos la parte positiva de estar muy bien
posicionados pero en un mercado todavia por hacer. Hemos ido consolidando a lo largo del 2.016 nuestro método y pulien-
do el modelo y estamos preparando el modelo de crecimiento.... preferimos “experimentar” con nuestro primer centro y
reproducirlo con fuerza de momento hasta aqui puedo contar. Respecto al mercado el futuro es prometedor, aln esta por
escribirse pero las perspectivas son buenas, no todos los centros boutique serdn historias de éxito pero aquellos que lo
hagan bien encontraran su espacio.
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FICHA TECNICA

Ubicaciéon: Madrid
Superficie: 600m?

Tipo cliente: mujer, de 25 a 45 afos, urbana, con poco tiempo que busca la maxima
efectividad en el entreno, con o sin experiencia previa.

Tipo entrenamiento: Fusion Training: combina Bike, Box y Ballet.
Técnicas anadidas: mindfulness y empowerment.

Objetivos: quemar, endurecer y estilizar.

Duracién sesiones: 45 min.

Reserva de clases: online.

Sistema Pago: Bonos flexibles (pay as you train) y Bonos mensuales.
Precios: desde 25€ hasta 310¢€.

Web: www.b3bwomanstudio.com
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La opinién del experto

Alejandro Catalina - Veevo

""Qué entiende por el modelo de negocio de Boutique en el Fitness?
Para el modelo Boutique implica cumplir una serie de caracteristicas:
- Ser especialista en algo.
- Tener un método de entrenamiento propio.
- Tener un centro de entre 350-700 metros cuadrados bien situado en el centro de la ciudad.
- Trabajar sobre la experiencia del cliente desde que nos ve en la web o redes sociales hasta que adquiere un bono.
- Personalizar al maximo la gestion con nuestros clientes.
- Muy apoyado por la tecnologia.
- Creamos una comunidad con nuestros clientes.
- Pago por uso mediante bono por sesiones y bonos ilimitados pero sin matriculas ni permanencias.

ngaimo estd afectando este modelo de negocio al sector del fitness en el mercado espanol?
Creo que auin somos pocos los que nos hemos aventurado con este nuevo modelo de negocio por lo que atin es pronto para
evaluar como afectard al sector pero intuyo que va a haber un boom en los préximos aflos con nuevas aperturas en las princi-
pales ciudades de Espafia y con modelos parecidos a Veevo.

ngCudI es su proyeccion de futuro tanto a nivel de empresa como de mercado?
A nivel empresa estamos a punto de cerrar nuestro tercer Veevo (1° Valladolid, 2° Barcelona) que serd el segundo en Barcelo-
nay después, nos centraremos en dos aperturas mas para Madrid.
Espero que el mercado crezca para que el consumidor entienda las ventajas de entrenar en los Boutiques. Creo que nos
ayudard a todos que la cultura de este tipo de modelo coja fuerza en Espaia para que el mercado crezca.
Se trata de un negocio de proximidad y de facil consumo, donde los beneficios a nivel fisico y mental son mas latentes que
con los modelos tradicionales.

FusionTraining
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ST A AN S A

FICHA TECNICA

Ubicacion: Valladolid y Barcelona
Superficie: 360 m? FusionTraining
Tipo cliente: 68% mujeres y 32% hombres. Entre 25 y 45 afos.

Tipo entrenamiento: El Método Veevo de entrenamiento es Unico, efectivo y divertido de fusién que combina
entrenamiento funcional, fitboxing y meditacion.

Valor anadido: Ofrece muchos servicios de manera gratuita para que la experiencia de cliente sea super
placentera (toalla para entrenar, toalla para la ducha, champut y gel, planchas del pelo GHD....)

Duracién sesiones: Una sesion de ejercicios de 45 minutos en la que quemaras hasta 1000 calorias.

Reserva de clases: App personalizada que permite a los clientes gestionar su propio entrenamiento
y estar informado al instante del cualquier cambio o novedad.

Precios: 1 sesion 14,50€; 20 sesiones 240€; bono mensual 75€.

Web: www.veevo.es
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La opinién del experto

Carlos Batista - TopCycle TE N

"zQué entiende por el modelo de negocio de Boutique en el Fitness?
El modelo de negocio de Boutique en Fitness se entiende como estudios especializados en una actividad que tiene como
objetivo ofrecer una calidad en su especializacién mucho mayor que las de los centros convencionales. Se diferencian en que
la atencién al cliente es personalizada y no industrial. La atencion al detalle es total para que el cliente solo se preocupe de
disfrutar de su clase.

”zCémo estd afectando este modelo de negocio al sector del fitness en el mercado espariol?
Por ahora es pronto para valorar su impacto ya que el sector de las boutiques acaba de empezar en Espafa, pero si se toma
como referencia lo que ha ocurrido en otros paises, el impacto ha sido muy grande. Las nuevas generaciones son mas
exigentesy valoran més la calidad por encima de otros factores. No se conforman con una clase standard, prefieren una clase
premium.

nzCudl es su proyeccion de futuro tanto a nivel de empresa como de mercado?
Bajo mi punto de vista, pienso que hay que ir poco a poco y ser paciente. Al ser un producto tan novedoso, hay que esperar
que se implante y haya mas competencia. El modelo natural es la expansiéon en la misma ciudad y el resto de ciudades
importantes de Espana, pero el mercado esta algo "verde" para que esto ocurra.

4,
Q)

Ciclo Indoor
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TopCycle

(CLERS ERES TOP PUEDES CON TOIX
, SION DEPORTE ESFUEREM RECOMPENS,
HAY LIMITE

5 ™
e A i
7 @
B
=3
FICHA TECNICA
Ubicacién: Madrid © @
Superficie: 200 m?
Tipo cliente: El tipo de gente que asiste es la que valora la calidad por encima de la Ciclo Indoor

cantidad, la que prefiere ser tratada como se merece y no como un nimero mas.

Tipo entrenamiento: Ciclo Indoor. Concepto se basa en las tres M's: Musica, Monitores y
Motivacion.

Duracion sesiones: 50 minutos.

Reserva de clases: Compra online.

Sistema Pago: Bonos flexibles (pay as you train) y Bonos mensuales.
Precios: 1 Clase: 17€ - 30 clases: 330€

www.topcycle.es
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La opinion del experto

Juan Carlos Hurtado - Método Qombo

"gQué entiende por el modelo de negocio de Boutique en el Fitness?
Es aquel que centro que es especialista en un método o disciplina principalmente, aunque también porterilmente puede
tener alguna otra actividad, con clases en grupos pequeiios, una atencion muy personalizada tanto en la técnica como el
trato personal, al cliente con cuotas econémicas y en espacios pequefos.
En nuestro caso utilizamos nuestras propias maquinas como elemento fundamental las springboard evo-T, y hemos creado
un sistema novedoso dedicado a la actividad fisica y salud, que incluye masajes y como disciplina principal el método
QOMBO; Pilates con maquinas, y dentro de estas clases introducimos mas adaptaciones de entrenamiento funcional, incluso
aerobico acompanado con musica.
Otras caracteristicas que destacan, horario libre, decoracién atractiva y nuestro sistema iqgombo , videos y clases pensadas
con el objetivo de conseguir mayor rendimiento al trabajo del alumno diario.

nzCémo estd afectando este modelo de negocio al sector del fitness en el mercado espariol?

Creo que se abrié otra forma de hacer deporte y trato al cliente ante los ultimos afos, con la entrada de los centros low cost,
habia un ambito de clientes de clase media que venia solicitando un lugar donde no solo hacer deporte, sino sentirse parte
del lugar, por ello creo que esto seguird evolucionando.

Nosotros creemos que hemos jugado con ventaja ya que al ser los fabricantes de los springboard evo-T que llevamos
vendiendo a mas de100 centros en toda Europa, hemos sabido dar lo que los clientes buscaban con novedades, pongo un
ejemplo, nuestro centro estd situado en Arganzuela, actualmente tenemos 3 gimnasios low cost, un polideportivo y multitud
de centros pequefios, pero no son tan especialistas y definidos, y hemos salido de sobra adelante, ya que en 15 meses
estamos en 220 cliente fijos. Estamos cambiando como sociedad y a medida que la economia mejore seguira cambiando,
recuperando esa clase media perdida y esa atencion personalizada.

Body-Mind

n"Cudl es su proyeccion de futuro tanto a nivel de empresa como de mercado?

Los centros boutique tienen una gran proyeccion, ya existen varios modelos en Espaiia, se adaptan bien en barrios y marcan
la diferencia, personalizan el trabajo. Estas ventajas se afladen a que la inversion es relativamente baja, locales no muy
grandes entre 150 a 450 metros por tanto la expansién es facil, ademas utilizan para la expansion el autoempleo o inversores
pequenos, creo que todos estos puntos juntos van a dar a estos modelos una gran proyeccion.

En QOMBO ante el éxito obtenido y la evolucion ascendente, hemos decidido evolucionar con algin centro propio més y
franquiciarlo, a través de nuestra gran base de datos de clientes que compran el springboard y montan estudios o que
quieren lanzarse a su propio negocio, vemos que tenemos un gran potencial, les damos todo realizado y facil de llevar.
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FICHA TECNICA

Ubicacion: Madrid
Superficie: 210 m?
Tipo cliente: entre 30 y 60 afos preferentemente. También joven desde 23 afios y deportistas.

Tipo entrenamiento: Método QOMBO, combinacién de clases de Pilates y Fitness, entrena-
miento funcional y aerébico. Mayor atencién al publico, realizaciéon de un ejercicio fisico
completo, utilizando mucho la educacién postural y control del movimiento.

Duracidn sesiones: 50 min.

Reserva de clases: via App.

Sistema Pago: pago mensual y sistema de bono tanto en privado como en grupo.
Precios: clase suelta 40€ hasta 350€ 10 sesiones privadas.

Web: www.qombo.es

QOMBO

by Springboard
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La opinion del experto

Arturo Martin - CROSSFIT Gran Via Madrid

"gQué entiende por el modelo de negocio de Boutique en el Fitness?
Es un Club de Fitness exclusivo donde prima mas el aspecto estético que el funcional, en el que se trabajan las uUltimas
tendencias del sector de una manera personal ofreciendo un trato exclusivo a todos los clientes. No necesitan tener tantos
m2 ni un numero muy elevado de socios. Suelen estar en los centros urbanos y financieros de las ciudades integrando
diferentes espacios para potenciar el aspecto social, como cafeteria, zona de relax, e incluso tratamientos de estética y salud.
En estos centros se consigue una alta fidelizacion de los clientes gracias a las sinergias que se generan entre los integrantes
de los diferentes grupos de entrenamiento, ofreciendo programas restantes e incluso competiciones entre ellos.

nchSmo estd afectando este modelo de negocio al sector del fitness en el mercado espariol?
Esta consiguiendo mejorar la calidad del servicio, ya que los profesionales que trabajan en estos Centro Boutique tienen una
alta cualificacidn para poder plantear programas de entrenamiento efectivos, seguros y divertidos.

nzCudI es su proyeccion de futuro tanto a nivel de empresa como de mercado?
Por un lado creara la integracién de redes de pymes en diferentes localizaciones a nivel nacional e internacional, y por otro
lado puede que provoque el surgimiento de marcas especialistas en programas de entrenamiento muy especifico e ira
restando peso a los centros low cost.

Cross Training
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e CROSSFIT Gran Via Madrid

FICHA TECNICA

Ubicacion: Madrid

Superficie: 600 m?

Tipo cliente: 50% hombre, 50% mujeres, edad entre 25 y 50 afios, nivel educacional medio-alto. Cross Training

Tipo entrenamiento: HIIT, movimientos funcionales y fuerza
Técnicas anadidas: Halterofilia, calistenia, parkour, gimnasia deportiva y entrenamiento
orientado al atletismo.

Objetivos: mejora de la condicion fisica general.

———
N Gran\ia
rMaomia] T

Duracidn sesiones: 60 min.

Reserva de clases: via App.

Sistema Pago: tarjeta, efectivo, domiciliacién y pasarela de pago
Precios: de 75€ a 119€.

Web: www.crossfit28004.com
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La opinion del experto

Pablo Nebrera - Brooklyn Fitboxing

"gQué entiende por el modelo de negocio de Boutique en el Fitness?
Esa es una buena pregunta porque depende a quién preguntes cada uno te dice una cosa. Para mi son modelos de negocio
de fitness enfocados en ofrecer experiencias de usuario Unicas y diferenciales para segmentos de cliente especificos.

nchSmo estd afectando este modelo de negocio al sector del fitness en el mercado espariol?
Creo que el cliente fitness esta evolucionando y madurando, y eso hace que cada vez busque soluciones mas complejas y
especializadas. Entiendo que hay clientes para todos los modelos, pero claramente los conceptos boutique irdn cogiendo
cuota de mercado poco a poco, y tendran su espacio.

nzCudI es su proyeccion de futuro tanto a nivel de empresa como de mercado?
Seguiran apareciendo jugadores en el segmento boutique, algunos perduraran y otros irdn cayendo en la medida en la que
sean capaces de generar modelos de negocio rentables basados en esas experiencias "boutique". El mercado se especializa-
r4, y cada empresa deberd entender mejor a su cliente, ofreciendo soluciones especificas. Los conceptos que no tengan claro
quién es su cliente, irdn perdiendo cuota.
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FICHA TECNICA
Ubicacion: 40 centros en 7 paises
Superficie: 120-180 m?
Tipo cliente: Todos los niveles y tipo de cliente entre 25 y 50 afos. c
ipo cliente: Todos los niveles y tipo de cliente entre 25 y 50 afios Boxing

Tipo entrenamiento: boxing, kick, bodyweight, HIIT, alta intensidad

Objetivos: El objetivo de la actividad es divertirse durante el entrenamiento. Combina
movimientos de boxeo con ejercicios de entrenamiento funcional de alta intensidad.

Duracién sesiones: 47 min.
Reserva de clases: si.

Sistema Pago: Online.

Precios: entre 12€ y 35€ por sesion.

Web: www.brooklynfitboxing.com

BROOKLY

* FITBOXING *
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La opinion del experto

Brett Poblet y Sonia Rosso - Loona

"zoué entiende por el modelo de negocio de Boutique en el Fitness?
Centros de fitness basados en la COMUNIDAD (pertenencia a un grupo, tribu, comunidad), que proporcionan una EXPERIEN-
CIA de entrenamiento de fitness excepcional de una forma cémoda y eficaz; Ofrecen EXPERIENCIAS HOLISTICAS (experien-
cias sensoriales, cognitivas, afectivas, de actuacién y sociales); Uso de la TECNOLOGIA: reservas y compras On-Line, RRSS;
Locales AMBIENTADOS: sonido de Gltima generacién, luces, velas...; CATEGORIAS DE FITNESS: desde entrenamiento de alta
intensidad a bajo impacto, entrenamiento de fuerza a ciclo indoor... ;TODAS CUBREN LO QUE LOS CLIENTES QUIEREN Y
NECESITAN!; RRHH: capacidad de reclutar y retener a los mejores entrenadores.

nchSmo estd afectando este modelo de negocio al sector del fitness en el mercado espafiol?

La industria del fitness esta experimentando cambios sustanciales con la apertura de los Boutique Fitness Studios, dejando
atras alos modelos clasicos de Centros de Fitness y Clubes. Estamos reaccionando ante una industria que no se estd adaptan-
do alos modelos anteriores y que demanda un cambio, sobre todo, en cuanto a la consecuciéon de los resultados, la forma de
pago por los servicios (Pay per Use) y el disfrute de los mismos. El 2016 es el punto de partida para este modelo de negocio,
donde a inicios de afio sélo existian 2 centros y ahora a inicios del 2017 podemos estar hablando de mas de 15 centros con
un modelo de negocio similar y una prevision de crecimiento altisima. Espafia es un mercado muy atractivo para las "franqui-
cias" extranjeras, y debemos destacar que acaban de aterrizar en Espafia empresas internacionales como Orange Theory
Fitness y se prevé para finales de afo el aterrizaje de TRIB3 (desde Londres).

nzCudl es su proyeccion de futuro tanto a nivel de empresa como de mercado?
Nuestra trabajo a nivel de empresa estd enfocado en la generacion de MARCA y posicionarnos como la empresa lider del
sector, como gestores de Boutique Fitness Studios a nivel nacional, enfocados en la EXPERIENCIA del cliente a través del
fitness. El objetivo de LOONA Fitness Experience en cuanto a expansion es la de abrir entre el 2017 y 2018 nuestro segundo
Studio y poder tener antes 2020 un total de 4 Studios en la Comunidad de Madrid.

Fusion Training

LOONA Fitness Experience nace para quedarse como la primera cadena de Boutique Fitness Studios en Espafa, que ofrece
sesiones de entrenamiento en grupo con un concepto dual y global (RIDE & RESHAPE), sin ninguin tipo de permanencia.

Informe Centros Boutique - Espaiia © Valgo 2017




_:-'-'-'-FF'-F-‘I
- vk .
o
T
5i s L 1
g Elff P N |
s lh‘ B .r—;'
i S E— . i
- e
FICHA TECNICA
Ubicacién: Madrid
Superficie: 480 m?
Tipo cliente: mujer, de 25 a 45 afios, urbana, con poco tiempo que busca la maxima efecti- Fusion Training

vidad en el entreno, con o sin experiencia previa.

Tipo entrenamiento: Sesiones de alta intensidad adaptadas a los distintos niveles con tres
programas: RIDE, RESHAPE Y RESHAPE BALANCE.

Valor aiadido: cada sesién es animada gracias a sus Dj's que pinchan la mejor seleccién musical.
Objetivos: Resultados.

Duracién sesiones: 45 min.

Reserva de clases: On-line (via App o Web).

Sistema Pago: Pay per Use - Packs de Sesiones.

Precios: 18€ sesion individual / 80€ Bono 5 Sesiones / 140 € Bono 10 Sesiones.

Web: www.loona.es
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La opinion del usuario

El grupo de investigacion de la Universidad de Sevilla, Gestion e Innovacidn en Servicios
Deportivos, Ocio, Recreacidn y Accién Social, junto con su linea profesional, la Agencia para la
Gestidn, Investigacion e Innovacion en Servicios Deportivos (AGIISD), vuelven a colaborar con la
empresa Valgo para poner en valor a un nuevo consumidor deportivo, y en particular, a poner en
valor la necesidad de seqguir investigando el sector del fitness.

Asi, este apartado sobre el andlisis del consumidor en centros de fitness boutique, ha sido dirigido por el
Dr. D. Jerénimo Garcia-Ferndndez (jeronimo@us.es) junto a investigadores junior como D. Pablo Ldpez y
Dna. Julieta Estrada. Los resultados del trabajo de investigacién ponen de relieve el perfil del cliente en este
nuevo modelo de negocio y cudl es la percepcion que tienen de dichos servicios deportivos.
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La opinién del usuario

Introduccion

Desde hace cinco aros se han ido incrementando el niimero de estudios profesionales sobre los consumidores de los centros de fitness.
Para ello, el compromiso de diferentes consultoras, empresas del sector y otros grupos de investigacion, ha ayudado a que se siga
produciendo un conocimiento indispensable para el andlisis de la evolucion del sector del fitness.

En esta ocasidn, la falta de trabajos en modelos emergentes boutique, repercute en que este trabajo sea uno de los pioneros en este
nuevo andlisis.

Para ello los objetivos fueron:

(M Estudiar las caracteristicas de los consumidores en centros de fitness boutique.

4 Investigar el comportamiento y la experiencia de los consumidores de centros de fitness boutique.

Metodologia

1.065 clientes

La muestra utilizada para este estudio han sido los consumidores de centros de fitness boutique de Espana, bajo los criterios adoptados
en este informe. La metodologia fue cuantitativa y descriptiva. En concreto los participantes han sido 1.065 clientes de los cuales 486
fueron mujeres y 579 hombres, utilizando un muestreo no probabilistico de conveniencia.

Para la recogida de informacion se utilizé el cuestionario online, el cual, era suministrado por parte de cada instalacién a sus clientes.
Los datos recogidos eran clasificados en caracteristicas del consumidor y percepcion de calidad, valor percibido y fidelidad. Las pregun-
tas de percepcion subjetiva fueron respondidas con una escala tipo Likert de 5 puntos donde 1 era totalmente en desacuerdo y 5
totalmente de acuerdo.

Las respuestas fueron recogidas entre el 1 al 30 de marzo de 2017.

486 579
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Resultados

Género, edad y proximidad

Tras la realizacién del andlisis, se obtuvo que el 45,6% de los encuestados fueron mujeres y el 54,4% fueron hombres. Si los datos anteriores
se cruzan con las edades, se observa que el 52% de los menores de 20 arios y el 52% de los que tenian entre 21 y 30 afios eran hombres.
Asimismo, destaca que el 61,1% de los que tenian entre 51y 60 afios eran hombres igualmente. En el caso de las mujeres, observamos que [ ] ()

el porcentaje mds alto se encontraba en las mujeres con edades comprendidas entre 41y 50 afios, con un 48,6%. ? w

45,6% 54,4%
] ( ) ] )
% % K *
48,0% 48,0% 48,6% 38,9%

Menos de 20 anos Entre 21-30 afnos Entre 31-40 anos Entre 41-50 afios Entre 51-60 afios Mads de 60 anos

Proximidady edad

Con respecto a la proximidad del centro deportivo al domicilio del cliente, se destaca con un 89,5% a los que vivian a menos de 15 minutos
de la instalacién y a su vez, eran menores de 20 afios. Contrasta con el 2,1% de usuarios con edades comprendidas entre 41y 50 afos, los

2

50,0% 50,0%

e
O Menos de 15 minutos

cuales tardaban mds de 25 minutos en llegar. Q) Entre 15y 25 minutos
2.
. @ Mds de 25 minutos
76% \

\

67,9%

59,9% 69,9%

89,5%

Menos de 20 anos Entre 21-30 afios Entre 31-40 afios Entre 41-50 afios Entre 51-60 arfios Mads de 60 anos
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La opinién del usuario / Resultados

Permanencia segun la edad

Referente al apartado de permanencia, los usuarios cuya permanencia sobrepasaba los 2 aiios fueron los comprendidos entre las edades de 41y 50
anos, con un 30%. Los usuarios con una permanencia de menos de 3 meses fueron con un 24%, los que tenian menos de 20 arios.

8,0% 8,3%
18,1%
24,0% 30,0% @
19,4% 50,0% 50,0%

. Menos de 3 meses
. Entre 3y 6 meses
. Entre 6y 12 meses
. Entre 1y 2 afos
. Mds de 2 arios

16,0%

24,9%

O

Menos de 20 afos Entre 21-30 anos Entre 31-40 anos Entre 41-50 afos Entre 51-60 afos Mads de 60 arios

Utilizacion de Facebook segtn la edad

El uso de las redes sociales, en particular Facebook, dejé la siguiente informacion. De los clientes que nunca habian visitado la red social de la instala- o

unca
cién deportiva, destacan los menores de 20 afios con un 40%. Los mds asiduos a la misma, fueron los clientes con edades comprendidas entre 21y 30
anos conun 40,1%y los de 31 a 40 arios con un 30,9% en mds de dos veces por semana.

14,8%
30,9%
40,1% @

. Menos de 1vez alasemana
. 1vez por semana
. 2 veces por semana

. Mads de 2 veces por semana

28,0%

50,0%

21,8%
14,8%

Menos de 20 anos Entre 21-30 anos Entre 31-40 anos Entre 41-50 afios Entre 51-60 anos Mads de 60 arnos

LZZefirress
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Experiencia anterior en otros centros de fitness

En el apartado de la experiencia previa de los clientes, destaca los que no tenian experiencia de ningtn tipo, a los menores de 20 afios (68%). Los que
sitenian experiencia y repetian en el mismo centro, con un 5,6%, eran los comprendidos entre 51y 60 anos. El porcentaje mayor lo encontramos en
los que venian de otro centro con edades comprendidas entre 41y 50 afios, con un 75,3%.

-
2,2% EE— 1.5% T
68,0% 58,3%
71,8% 100,0%
5,6%

Menos de 20 afos Entre 21-30 anos Entre 31-40 anos Entre 41-50 arios Entre 51-60 arios Mads de 60 arios

. Si, en otro centro deportivo

. Si, en el mismo centro deportivo

.No

Contacto con el personal del centro

Los clientes con edades comprendidas entre 41y 50 afos indicaron en un 2,1% que no habian recibido ningun contacto. De igual modo, resulté que

. o i . Ninguna vez
el mayor nimero de contactos los recibian los clientes con menos de 20 afios en un 76%. ®

. 1vez
. 2 veces
. 3 veces

. Mds de 3 veces

1,2%

1,1% 6,9%

16,0%

8,0%

71,8%

76,0%

100,0%

2,1%
’ 8,9% 'P
15,8%
50,0%
30,6%
66,2% \

2,8%
Menos de 20 anos Entre 21-30 afios Entre 31-40 afios Entre 41-50 afios Entre 51-60 afios Mads de 60 anos
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Percepcion del centro boutique

Cuando se pregunté a los clientes sobre su percepcion de las instalaciones, el equipamiento y los empleados, resultaron datos positivos. Teniendo en cuenta que las puntuaciones oscilaban entre 1

”

(totalmente en desacuerdo) a 5 (totalmente de acuerdo) los hallazgos mostraron que lo mejor valorado fueron los empleados. En concreto se puntud con 4,7 de media “los empleados son educados’,
o los programas en general (4,6 de media) o los empleados en general (4,6 de media).

Las INSTALACIONES del centro deportivo son atractivas 4,1

Las INSTALACIONES del centro deportivo estdn limpias
EI EQUIPAMIENTO del centro deportivo estd en buenas condiciones
Los EMPLEADOS son educados
Los EMPLEADOS ayudan a que los clientes se sientan cémodos
Los EMPLEADOS son expertos
Los PROGRAMAS de act. fisica me ayudan a mejorar mi salud
Los PROGRAMAS de act. fisica me ayudan a mejorar mi bienestar psicoldgico
Los PROGRAMAS de act. fisica me ayudan a mejorar mi condicion fisica

En cuanto a la percepcion de valor, se identificé una puntuacion positiva (4,2) en el item de “en general, el valor de los servicios en este centro deportivo es alto’] y de 4,1 en “los servicios de este
centro deportivo merecen lo que cuestan”.

Los SERVICIOS de este centro deportivo merecen lo que cuestan
En general, el valor de los SERVICIOS en este centro deportivo es alto

Referente a las percepciones de satisfaccion en todos los casos fueron positivas sus puntuaciones. Precisamente se identificé una media de 4,5 para “estoy satisfecho de haber tomado la decisién
de ser cliente de este centro deportivo” o “mi decision de ser socio de este centro deportivo fue acertada’.

Estoy satisfecho con los servicios de este centro deportivo
Estoy satisfecho de haber tomado la decision de ser cliente de este centro deportivo
Mi decision de ser socio de este centro deportivo fue acertada
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Finalmente, se analizé el Net Promoter Score seguin variables de género, edad y permanencia. En las figuras se observa como los indices mds positivos se encuentran en los hombres (66,7%), los

menores de 20 afios (72%), y los que llevan entre 1y 2 aios (71,8%). En definitiva, NPS muy positivos en todos los casos.

Menos de 20 afos
Entre 21 - 30 afos
Entre 31-40 anos
Entre 41-50 anos
Entre 51 - 60 anos

Mads de 60 anos

LR s

NPS y Permanencia

Menos de 3 meses
Entre 3 - 6 meses
Entre 6 - 12 meses
Entre 1 aho - 2 afios
Mds de 2 aios

NPS y Género

Mujer 64,2%
Hombre 66,7%
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Conclusiones

Los hallazgos encontrados en este primer informe sobre los centros boutique en Esparia desprenden diferentes
conclusiones. En primer lugar, es importante destacar que hasta el momento no existen trabajos profesionales ni

académicos que pongan de manifiesto el perfil del cliente en este modelo emergente en la industria del fitness. Esta
situacion fortalece la necesidad de trabajos de este tipo.

Precisamente los resultados han mostrado como el género de los consumidores de servicios de fitness boutique es mayor en
los hombres, aunque no existen grandes diferencias de porcentajes. Igualmente, las edades oscilan entre los 21 y los 40 arios,
lo que corrobora los estudios de hdbitos deportivos publicados por el Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte. También, se

destaca la mayoria de clientes que tienen el trabajo o su casa cercana al centro de fitness, lo que implica que su proximidad es por

lo tanto reducida. Referente a las permanencias, existen diferencias segun la edad, seguramente debido a la novedad y el reducido

tiempo de existencia de este modelo de negocio. No obstante, hay porcentajes elevados a partir de los seis meses como consumidor

de dichos servicios deportivos. Destaca a su vez que muchos de los clientes utilizan por lo menos una vez las redes sociales (en este caso
Facebook) de su propia instalacién deportiva, lo que indica que quieren y se relacionan mediante dicha plataforma tecnoldgica.

En cuanto a la experiencia anterior en otros centros de fitness, los porcentajes son muy elevados en experiencias anteriores a excepcion de los
menores de 20 afios. Precisamente, destaca en este apartado los porcentajes (en la mayoria de casos superiores al 25%) de personas que no

habian tenido experiencias anteriores en centros de fitness, y que pasan a ser clientes de centros de fitness boutique. Asi, el contacto con los
empleados es elevado pudiendo deberse al reducido volumen en el niimero de clientes. Este hecho podria repercutir en las elevadas puntuaciones
subjetivas de los empleados y a los programas de actividad fisica planteados, siendo las instalaciones o lo denominado como tangibles, lo que ha

obtenido una puntuacion menor. De igual modo, las puntuaciones de valor percibido y de satisfaccion fueron también muy positivas, lo que indica un
grado de buenas sensaciones por parte de los consumidores.

En definitiva, un nuevo consumidor en nuevas experiencias, en un nuevo modelo de negocio.
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