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El sector del fitness en España

El objetivo de este estudio de mercado 
es conocer la situación actual del sector 
del fitness, analizar las tendencias y sa-
ber hacia dónde se dirige el sector para 
poder estar preparado.

Las empresas dedicadas a las Activi-
dades de los Gimnasios en España fac-
turan más de 170 millones de euros, 
según el Ranking de Empresas que ela-
bora E INFORMA, marca de INFORMA 
D&B, (compañía de CESCE), líder en el 
suministro de Información Comercial, 
Financiera, Sectorial y de Marketing, 
publicado por El Economista.



El sector de los gimnasios en números

Facturación Sector 
gimnasios

58.321.000

franquiciados

10.200.000

Propios

Establecimientos en 
Sector gimnasios

266

franquiciados

68

Propios

Personal en el 
sector gimnasios

312

Propios

1.137

franquiciados

Total de enseñas de 
gimnasios

17

en 2016



PERCEPCIÓN DE LOS CENTROS SOBRE
MOTIVACIONES

Los gimnasios españoles coinciden en tres motivos fundamen-
tales que tienen sus socios para darse de alta: la proximidad al 
hogar (gimnasios de conveniencia), la recomendación de otro 
socio y la relación calidad-precio. Por eso es importante darle 
valor a las acciones promocionales. Los centros consideran que 
los principales factores de baja son la falta de tiempo, la desmo-
tivación y la situación económica personal.

Sin embargo cuando se le pregunta al socio, la masificación 
del centro fitness es la principal razón por la que se cambiaría 
a otra instalación con una oferta similar (29,25%). Una vía para 
paliar este problema es buscar proveedores y profesionales que 
se encarguen de un diseño de sala óptimo.

El precio es el segundo factor más relevante para darse de baja 
(19,60%). En este caso, es recomendable incluir actividades 
fuera de cuota para resultar atractivos ante todos los públicos y 
diversificar ingresos.



inversión en salas de fitness

En 2016 siguió la perspectiva al-
cista, el 80% de los centros reali-
zaron inversiones en su negocio. 
Un tercio de ellos, con una in-
versión de más de 20.000 € que 
se dedicaron principalmente a la 
incorporación de nuevas activi-
dades (Cross Fit, equipamiento 
funcional).

EL 40% DE LOS CLUBES QUE INVIERTEN LO
HACE EN FORMACIÓN DEL PERSONAL.



VALORACIÓN DEL PRECIO POR PAR-
TE DEL SOCIO

La mayoría de los socios entien-
den que su club les ofrece una 
buena relación calidad precio y, 
en general, están satisfechos con 
los servicios.

A pesar de que la puntuación rela-
ción calidad/ precio en general es 
buena, los usuarios no se mues-
tran tan dispuestos a pagar más 
por introducir nuevos servicios 
o actividades. En este sentido, es 
relevante que en 2016 los centros 
con cuota por encima de 100 eu-
ros descienden y aumentan los 
que ofrecen cuotas por debajo de 
20 euros. Sin embargo, los que 
más crecen son los del rango en-
tre 40 y 50 euros.

LA VARIABLE PRECIO SE TORNA CADA VEZ MÁS 
IMPORTANTE: LOS SOCIOS ESTÁN POCO PRE-
DISPUESTOS A PAGAR MÁS Y HAY MULTITUD DE 
OFERTA LOW COST CON CALIDAD INTERESANTE.

Como se detalla en el apartado de motivaciones, el precio es la cuarta razón que 
provoca altas por parte de los clientes (por detrás de cercanía, instalaciones y ac-
tividades dirigidas) y la segunda razón para darse de baja, por detrás de la masifi-
cación en el centro. Es decir, es más desmotivador que motivador y por eso sería 
interesante proponer servicios al margen de las cuotas.



CÓMO DIFERENCIARSE DE LA COMPETENCIA

En un entorno de alta competitividad, una buena estrategia para captar y retener clientes es presentar una propuesta de valor que 
diferencie al centro de su competencia. De esta manera, el socio percibe que el centro le ofrece alternativas únicas que ayudan a 
captar y a retenerlo.

LAS PROPUESTAS DE VALOR QUE PERMITEN DIFERENCIARSE DE LA COMPETENCIA Y MAXIMIZAR EL ÉXITO SON:

	 • DESARROLLAR UNA NUEVA PROPUESTA DIGITAL
	 • IMPLEMENTAR EL CONCEPTO GYM BOUTIQUE
	 • INCORPORAR NUEVOS SERVICIOS
	 • ENTRENAMIENTO PERSONAL FUERA DE CUOTA



tendencias del sector del 
fitness

Como cada año el American College of Sports and Medi-
cine (ACSM) realiza entre los profesionales del ejercicio 
físico una encuesta para ver cuáles serán las tendencias 
en fitness y salud para el próximo año, qué tipos de en-
trenamien- to, de material o de clases pegarán 
m á s fuerte en el año que está por llegar.



cuadro comparativo de franquicias
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DE ENTRADA

MILLENNIUM

2009

6%

1

20.000€

225.000€

FIT&GO
 20

2014

300€
PORMES

10

N/A

12.500€

GYM & BEAUTY

2006

150€
POR MES

20

7.900€

75.700€

CURVES

2016

6%

35

39.000€

90.000€

FITNESS 19

2010

0,80 €
POR SOCIO

16

21.000€

80.000€

INFINIT FITNESS

2013

0,90€
POR SOCIO

2

28.000€

70.000€

BROOKLIN
 FITBOXING

2014

6%

30

12.000€

19.000€

URBAN FITNESS

2016

0,90€
POR SOCIO

3

30.000€

690.000€

ALTA FIT

2011

0.85 € 
POR SOCIO

37

250.000€

24.000€

GYM 24H

2012

0,90€
POR SOCIO

3

28.000€

400.000€



Fuentes: lifefitnes - el mercado del fitness en España 2017 
Encuesta 2017: American College of Sports and Medicine (ACSM)
Análisis del sector del fitness: Consulta Franquicias

Si deseas recibir más información del sector o estás interesado en franquiciar tu 
modelo de negocio puedes ponerte en contacto con nosotros en el teléfono

+34 91 351 82 19 o en el email info@consultafranquicias.es

https://www.facebook.com/consulta.franquicias/
https://www.linkedin.com/company-beta/1973716/admin/updates/
https://twitter.com/franquiciaya
https://plus.google.com/108014647456872632295?hl=es
https://www.youtube.com/channel/UCC2W7cx55u5nCJHgmlBL_3w
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