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INTRODUCCION

La elevada atomizacion del sector del fitness, las dificultades para encontrar ubicaciones atractivasy la

presion en los precios, que obliga a generar economias de escala, son un caldo de cultivo para la configuracion

de un nuevo mapa del mercado de operadores de centros deportivos, en el que se estan imponiendo las

, operaciones corporativas de fusiones y adquisiciones (M&A), tanto a nivel de compra de centros como de

I N D | C E empresas. Se trata de una estrategia para ganar tamafio mas rapida y con menor riesgo de demanda, donde
unas cadenas se estan posicionando como claras vencedoras de un negocio con campeones autonémicos,

pero ninguno nacional, y con cinco segmentos bien diferenciados: concesional, low cost, medium, premiumy

INTRODUCCION 1 boutique.

RESUMEN EJECUTIVO 3 Este proceso de concentracion ya ha comenzado y continuara en los préximos afios en paralelo al crecimiento
organico en una industria con una penetracion del 11%, lo que supone poco mas de cinco millones de

ANALISIS DEL SECTOR personas que practican ejercicio en el pais en instalaciones deportivas, y un sedentarismo del 73%, lo que

significa que hay margen de crecimiento en nimero de abonados.
De donde venimos: Modelos low cost y concesional 5

El reto es atraer a nuevos usuarios a los centros. En este sentido se estd aumentando la dedicacion de la
Dénde estamos: Radiografia del fitness < sociedad a comportamientos saludables e ir a un gimnasio ya no sélo sirve para ponerse en forma o adelgazar,
sino también para tratar dolencias fisicas, problemas derivados del estilo de vida o la forma de trabajar y para

Hacia donde vamos: 10 tendencias 15
fomentar una alimentacion sana. Porque la nutricién y la practica deportiva van inexorablemente unidas a la
RESULTADOS DEL ESTUDIO 17 salud. Y todo, con una oferta que busca facilitar la conciliacién y la socializacion.
CONCLUSIONES 23 Esta fase de crecimiento se produce en un contexto de desaceleracion econémica de las grandes economias

mundiales, a la que no es ajena Espafia. Sin embargo, los operadores son conscientes de la preocupacion
de los ciudadanos por la salud y no se muestran inquietos ante una posible caida del consumo, ya que
consideran que este gasto seria uno de los ultimos en suprimirse.

Con este escenario, en BDO, una de las principales firmas globales de servicios profesionales, hemos querido
analizar cudl es la situacion actual, haciendo una radiografia de ddnde venimos, dénde estamos y hacia donde
vamos. Asimismo, hemos realizado un analisis microecondmico de los cinco segmentos que operan y de las
tendencias y desafios a los que se enfrentan.




INTRODUCCION

METODOLOGIA

Para ello, hemos realizado una serie de entrevistas a los principales operadores
y representantes de la industria en Espafia para conocer de primera mano su
valoracién sobre el sector y, al mismo tiempo, hemos elaborado un estudio de
opinién para averiguar sus expectativas de crecimiento y sus estrategias para
ganar tamafio a lo largo de este ejercicio.

Se plantearon una treintena de preguntas divididas en seis bloques con varias
respuestas predeterminadas. El primero incluia cuestiones para saber cual es su
vision global del mercado; los cuatro siguientes, para describir los segmentos; y
el ultimo, para tener una valoracion de la situacion de la empresa.

Las 11 preguntas mas globales buscaban analizar la industria sobre aspectos
como la fase de crecimiento en la que se encuentra, posibilidades de aumento
de abonados e instalaciones deportivas, evolucion de tarifas, valoracion sobre
posibles operaciones corporativas, riesgos, impuestos y transformacion digital.

Para el retrato de cada segmento se formulaban las mismas tres preguntas:
descripcion de la situacion actual y prevision de la evolucion del nimero de
usuarios y evolucién de las tarifas.

Finalmente, se queria hacer una aproximacion al operador que participaba

en el estudio, planteando ocho preguntas sobre el estado de su empresay su
estrategia de crecimiento, como expectativas de evolucion de los ingresos y de
los abonados, actualizacion de cuotas, aperturas, inversiones y adquisicion de
centros o empresas, oportunidades de crecimiento y transformacion digital.
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RESUMEN EJECUTIVO

El sector del fitness se encuentra escribiendo el preambulo del proceso de concentracion

de una actividad muy atomizada, con mas de 60 operadores que gestionan cerca de 4.000
centros en cinco formatos: concesional, low cost, medium, premium y boutiques. No existe
ningun campeon nacional en cuota de mercado y los cinco primeros por ingresos tan sélo
acaparan el 23% de la misma?. Es mas, por facturacion, abonados y centros nos encontramos
con diferentes lideres.

Los dos ultimos afios han sido activos en operaciones corporativas de M&A, en las que
destacan firmas de Private Equity (Capital Privado), que empiezan a tomar posiciones como
accionistas de referencia, demostrando su apuesta por una actividad que se encuentra en fase
de crecimiento, tanto en abonados como en nuevas aperturas. Asi lo perciben ocho de cada
diez operadores consultados por BDO en el estudio de opinion que ha servido de base para la
elaboracién de este informe.

Este afio el proceso de consolidacién contintay algo mas de la mitad de los participantes en
este estudio afirma estar inmerso o planteandose procesos corporativos, bien comprando
competidores o centros de terceros. A algunos operadores que requieren de superficies
grandes (a partir de unos 5.000 metros cuadrados), como los del segmento medium, les
cuesta cada vez mas encontrar ubicaciones atractivas, tanto en localizacién como en precio,
por lo que el aumento de tamafio via adquisiciones o fusiones se antoja mas rapido y menos
arriesgado. En cambio, segmentos como el low cost o los centros boutique (operadores

de nicho) buscan locales de proximidad de menor tamafio, lo que facilita nueva oferta. EL
estudio de BDO revela que a lo largo del afio el 75% de los operadores va a realizar aperturas
y el 84%, inversiones.

Unas expectativas de crecimiento en un negocio con una penetracion del 11%’, lo que supone
poco mas de cinco millones de personas que practican deporte en instalaciones deportivas,
unos niveles superiores a vecinos europeos como Francia o ltalia, situados en entornos
cercanos al 9%, pero inferiores a Alemania o Reino Unido (15%).
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RESUMEN EJECUTIVO

Sin embargo, el reto estd en aumentar la base de abonados El segmento premium busca en la exclusividad y los extras

en un pais con un sedentarismo del 73%?, que provoca justificacion para fijar cuotas en el entorno de los 100 euros. Por
52.000 muertes al afio® por enfermedades cardiovasculares su parte, el medium estd transformandose hacia un club social,
y enfermedades cronicas, y obesidad infantil. En este sentido, donde tienen cabida diferentes marcas que ofertan sus servicios
el mercado reclama la bajada nuevamente del IVA al tipo dentro de las instalaciones. Ejemplo de ello son los acuerdos con
reducido, como estaba hace siete afios, y ventajas fiscales para aseguradoras, empresas de restauracion o agencias de viaje u
quienes practiquen ejercicio, como sucede en Alemania, por el hoteles que favorecen la venta cruzada. Incluso se proporcionan
ahorro en gasto sanitario que supone a medio y largo plazo. servicios ajenos a la actividad deportiva, pero que son bien

valorados por el cliente, como ludotecas, servicios de apoyo al
estudio, cursos formativos, etc. Se trata de una tendencia que
también observa con interés el segmento low cost, con unas
prestaciones que, en ocasiones, nada tienen que envidiar al mid
market y del que solo les separa el precio, situado por debajo de
los 30 euros. El objetivo es encontrar nuevas fuentes de ingresos
para reducir el peso de las cuotas, que hoy es practicamente

el 100% de las ventas. A esta oferta se suman el modelo
concesional y el especializado en disciplinas y/o entrenamiento
intensivo, como los centros boutique.

Es por ello que todas las cadenas estan poniendo el foco en la
salud, mas alla de la pérdida de peso o de estar en forma. En
un pais que va camino de convertirse en el mas longevo en dos
décadas*, el cuidado de la salud es crucial para disfrutar de un
retiro dorado con calidad de vida. No es de extrafiar, entonces,
que sea el primer pilar de la felicidad de los espafioles®. Y la
actividad fisica y la alimentacién son imprescindibles para
lograrlo. Las recomendaciones de la OMS apuntan a hacer
ejercicio diario para reducir el que es el cuarto factor de riesgo
de mortalidad: la inactividad fisica.

En esta lucha por crecer, unos estan posicionandose como
compradores y otros se quedan mas expuestos a ser absorbidos
en un proceso de concentracion que acaba de comenzar y que
continuara en los préximos afios dibujando un nuevo mapa

del fitness, que otrora estaba dominado por los pabellones
deportivos municipales y que, tras la crisis econémica, comenzo
a cubrirse de gimnasios de bajo coste. Hoy nos encontramos

con una enorme oferta que aun tiene margen de recorrido

en captacion de nuevos abonados con nuevas instalaciones,
mientras los operadores van tomando posiciones para erigirse en
campedn nacional.

Otro de los desafios en los que se encuentra inmerso el sector
del fitness es la diferenciacion. Los servicios se han convertido
en la propuesta de valor en un negocio en el que la tecnologia
ha roto las barreras que separan a un segmento de otroy la
calidad de los equipamientos esta practicamente al mismo
nivel. Tanto es asi, que en el sector se reconoce que las cuotas
estan por debajo del valor de la oferta. En este sentido, la
presion en los precios va estrechando los margenes, lo que
obliga a buscar economias de escala que desembocan en la
concentracion.
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DE DONDE VENIMOS

EVOLUCION DE LA FACTURACION
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El sector del fitness ha ido forjandose de la mano de la Administracion
Publica, quien hasta hace una década destinaba una parte importante

de su presupuesto a la apertura de un servicio muy bien valorado
por la ciudadania como es el pabelldn deportivo. En torno a las

instalaciones de agua y atraidos por unos precios asequibles un nuevo

publico entraba en los polideportivos municipales: familias y tercera
edad.

La mayor demanda y la necesidad de ofrecer un servicio mas
profesional hicieron evolucionar el modelo hacia las concesiones
administrativas, externalizando primero la subcontratacion de
personal deportivo, para posteriormente conceder la gestion

del complejo y, finalmente, no solo la explotacion, sino también

la construccidn. Hasta 2009, la licitacion de obra publica para
instalaciones deportivas vivié su maximo auge y tras el estallido de
la crisis econdmica se doblaron las cifras gracias al Plan E, cuando se
registré una cifra récord de casi 1.600 millones de euros®. A partir de
entonces, la licitacién inicio una senda de descenso hasta que en el

ultimo trienio ha vuelto a recuperarse, aunque lejos de los registros de

antafio. De este modo, el sector privado ha ido creciendo gracias a un
modelo rara avis en Europa.
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DE DONDE VENIMOS

MODELOS CONCESIONALY LOW COST

EVOLUCION DE LA LICITACION DE OBRA PUBLICA PARA INSTALACIONES DEPORTIVAS
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DE DONDE VENIMOS

MODELOS CONCESIONALY LOWCOST

En términos de facturacion, el conjunto del mercado vivié su afio récord en 2008,
con unos ingresos de 1.065 millones de euros?, pero la crisis econdmica que estalld
al otro lado del Atlantico un afio antes provoco la progresiva caida del negocio en
ingresos y numero de clubes, al tiempo que impulso la aparicion de nuevos players
bajo el formato low cost. Con una feroz guerra de precios, que situd en 30 euros

la barrera psicoldgica que les separa del mid market, los gimnasios de bajo coste
entraron de lleno a competir con los de barrio favorecidos por el fuerte ajuste en
el precio de los inmuebles, tanto en compra como en alquiler por el pinchazo de

la burbuja inmobiliaria. Se caracterizaban por unas instalaciones sin piscina, pero
con un modelo revolucionario de tarifa plana que acercé a los consumidores a los
centros deportivos privados.

En 2012, los operadores sufrieron un nuevo revés por la subida del VA desde

el tipo reducido del 8% hasta el general del 21%, y que muchos optaron por

no repercutir a sus abonados. Segun cifra la patronal del sector, la Federacién
Nacional de Empresarios de Instalaciones Deportivas (FNEID), 800 instalaciones
deportivas se vieron obligadas a echar el cierre.

TRA ENUNA FASE DE
MIENTO ACTUALMENTE Y EN EL




En este contexto, ;ddnde nos encontramos en la actualidad? Estamos ante un sector en
crecimiento que va camino de reducir el numero de operadores con fusiones y adquisiciones.
La industria esta fuertemente atomizada, con mas de 60 compafiias que gestionan cerca de
4.000 clubes?. Las cinco primeras tienen apenas una cuota de facturacion del 23% y las diez
primeras, del 37%. Se estima que en este ejercicio el negocio recupere los niveles de ingresos

precrisis, superando los 1.000 millones de euros, aunque en nimero de centros todavia se
estd lejos de los 4.700 que habia por entonces.

OPERACIONES CORPORATIVAS

CLUB COMPRADOR Ne DE CLUBES ANO
IFITNESS M ALTAFIT 14 2018
GRUPO ALTAFIT B MCH 57 2018
JUMP FITNESS W ALTAFIT 1 2018
FITNESS PLACE M ALTAFIT 1 2018
INSTALACIONES INDEPENDIENTES [ FORUS 7 2018
SERVIOCIO-BEONE I FORMENTOR 31 2018
Fisico W GOFIT 1 2018
SUPERA [ PORTOBELLO 30 2017
HOMSA SPORT W FORUS 2 2017
AOSSA B SANTAGADEA - 2017
METODO FENOMENO M SANTAGADEA 8 2017
AQUAFIT [ SERVIOCIO-BEONE 5 2017
VIRGIN ACTIVE W HOLMES PLACES 8 2017
GO FIT (INGESPORT) @ MUTUA MADRILENA Y TORREAL 12 2016
FUN4U [ SERVIOCIO-BEONE 1 2016

B [owcost B Medium B Premium
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RADIOGRAFIA DEL FITNESS

Los primeros pasos hacia la concentracion ya se han dado. Los dos ultimos afios han sido
muy activos en cuanto a movimientos corporativos, tanto en integraciones de compafiias
como en compras de centros, destacando en estas operaciones la entrada en el accionariado
de firmas de inversion como el Private Equity de capital espafiol como impulsores de este
nuevo mapa del fitness. Una tendencia que va a continuar a lo largo de 2019 para mas de la
mitad de los operadores que han participado en el estudio de opinién elaborado por BDO
para conocer las expectativas de crecimiento del sector.

La consolidacion también esta motivada por la presion en las tarifas que sufre el mercado,
especialmente en el segmento low cost y medium, donde se estan dando servicios,
equipaciones, instalaciones y tecnologia con una calidad que, en ocasiones, hace dificil
saber cual es la diferencia entre unos y otros, mas alla de las tarifas. De hecho, operadores
entrevistados reconocen que las cuotas estan por debajo del valor que se ofrece al usuario,
lo que recorta margenes y obliga a encontrar economias de escala a partir de operaciones
de M&A.

Parte de las compafiias esta apostando por esta estrategia de crecimiento mas rapida, dadas
las dificultades de ganar tamafio de forma organica por dos aspectos. De un lado, la licitacién
de obra publica para instalaciones deportivas ha dejado atras sus mejores afios al calor

del Plan E, y las ofertas que salen a concurso no son tan atractivas en ubicacion y precio,

tal y como reconocen operadores. De otro, al crecer via adquisiciones se evita el riesgo de
demanda, mas aun en una Espafia con un elevado sedentarismo. Tal y como mencionabamos
anteriormente, casi tres cuartos de la poblacién espafiola no hace ejercicio, lo que provoca un
serio problema de obesidad infantil y 52.000 muertes al afio®. Del 27% restante, el 16% hace
ejercicio al aire libre y el 11% en instalaciones deportivas, lo que supone poco mas de cinco
millones de personas. Estas cifras demuestran que hay recorrido para crecer en nimero de
abonados, pero también las dificultades de influir en la sociedad. En comparacion con Europa,
nos encontramos con paises con niveles de penetracion por encima del 20% como Suiza,
pero con vecinos como Francia o Italia, por debajo.
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RADIOGRAFIA DEL FITNESS EN ESPANA

Si bien, hay un elemento positivo motivado por el cambio demografico que dibuja una
Espafia cada vez mas envejecida. Para 2040, nuestro pais tendra la mayor esperanza de vida,
por delante de Japdn, con 85,8 afios”. Esta mayor longevidad es una buena noticia, pero para
llegar con unas condiciones saludables hay que cuidarse, lo que inevitablemente va unido a la
alimentacion sanay la actividad fisica, algo que esta calando en la sociedad. El | Estudio sobre
Salud y Estilo de Vida® elaborado a partir de una encuesta sefiala que la salud es el primer
pilar de la felicidad de los espafioles, con el 69,4%, y la segunda preocupacion, con el 76,4%.
Ademas, el 67,5% esta muy preocupado por el aspecto fisico. Es por ello que la FNEID pide

a las autoridades medidas fiscales para fomentar la actividad fisica, con desgravaciones para
quien haga ejercicio, tal y como se lleva a cabo en Alemania.

EDAD SEXO Y NIVEL DE ESTUDIOS
87% 59,8% 47,5%
15-19 afios Hombres Mujeres

53,2% 44,5% o
72,8% e Py 38,8%
20-24 afios 45-54aos LRI 12 etapa educacion
secundaria o inferior
63,1%
22 etapa educacion
secundaria

Fuente: Encuesta de Habitos Deportivos. Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte



ESTUDIO | ELMERCADO DEL FITNESS EN ESPANA EN 2020: HACIA UN NUEVO MAPA 10

DONDE ESTAMOS

RADIOGRAFIA DEL FITNESS

No obstante, los operadores entrevistados no muestran una gran inquietud por la caida

del consumo, sabedores de que los usuarios de gimnasios son conscientes de la beneficiosa
relacion entre ejercicio y salud, por lo que en su opinion seria de los Ultimos gastos en
suprimir. De hecho, como ya se ha mencionado, el segmento low cost vivié su momento
de gloria tras el estallido de la crisis econdmica. Otra prueba de su capacidad de aguante en
periodos de ralentizacion es el aval que supone la entrada en el capital de los operadores de

fondos de Private Equity.

Por otra parte, desde el punto de vista geografico nos encontramos con una presencia
muy dispar, con municipios de Madrid saturados, con segundas capitales de provincias
en ebullicién y con regiones sin apenas clubes o centros, donde la cota para plantearse la
instalacion en una localidad se sitia en 100.000 habitantes.

EVOLUCION DEL PIB

Zona euro Espafa
ESTRUCTURA EMPRESARIAL
2,4 3 La industria del deporte en su conjunto esta compuesta por casi 34.200 empresas (1% del
18 26 total), que dan trabajo a 203.300 personas, lo que supone el 1,1% de la poblacién activa’.
1,5 21 El 81% estd dedicada a la gestion de instalaciones, de gimnasios y clubes deportivos, un

1.3 +9 18% a la venta minorista de articulos relacionados con la actividad y por debajo del 1% a
la fabricacion. Por tamafio, un 86% de ellas son empresas sin asalariados y microempresas.
Mayoritariamente estan concentradas, por este orden, en Catalufia, Comunidad de Madrid,
Andalucia y Comunidad Valenciana.

2017 2018  2019%  2020* 2017 2018  2019*  2020*
CUOTA DE MERCADO POR SEGMENTO
Fuente: FMI
*Estimado SEGMENTO CUOTA
A nivel coyuntural, asistimos a una desaceleracion de las grandes economias a causa de la CONCESION ADMINISTRATIVA 8%
guerra comercial entre EE.UU. y China y la incertidumbre del Brexit, entre otros. Aunque LOWCOST 2%
Espafa es el pais que mejor se estd comportando en Europa, no es ajeno a la peor evolucion PRIVADOS NO LOW COST 21%
de la actividad exterior, hasta ahora artifice de la mejora de los grandes indicadores ESPECIFICOS 4%
macroeconémicos del mercado doméstico. Asi, las tltimas previsiones del FMI sittian un 24 HORAS 3%
avance del PIB por debajo del 2% para el préximo afio, algo mas de un punto inferior a lo ELECTROESTIMULACION 1%
MUJER 1%

registrado en 2017.

Fuente: CDM Sport
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El tejido empresarial de los operadores de clubes se divide en cinco modelos de negocio:
concesional, low cost, medium, premium y boutique. Unos segmentos que poco a poco van
desplazando al tradicional gimnasio de barrio, que ve cémo surge a su alrededor nueva
competencia que le roba su principal ventaja competitiva: la proximidad. No obstante, le
queda todavia otra baza: la cercania con el cliente. Esto le permite personalizar el servicio,
algo que en la actualidad lo esta focalizando hacia la especializacion en disciplinas para, de
este modo, rivalizar siendo el mejor en su area. Estas son las principales caracteristicas de
cada segmento:

PRINCIPALES OPERADORES CONCESIONALEs ~ oneesional
Las concesiones administrativas
mueven 485 millones de euros?, una

OPERADOR CENTROS

cifra que podria alcanzar los 500
BEONE/SERVIOCIO 35 millones durante 2019, un ejercicio
SUPERA 29 marcado por la remunicipalizacion
FORUS 27 de la gestion de algunos centros
GOFIT 17 deportivos, donde el principal
FITNESS PLACE 3 reclamo es la zona de aguas.
AQUALIA n En torno a la piscina se han ido
SANTAGADEA 10 ofreciendo mas servicios con nuevas
EUROFITNESS 9 . . . .

equipaciones, instalaciones y clases
LUDE SERVICIOS 9 lecti S leul Lna

ivas. numer

DUET SPORTS 5 colectivas. Se ca Cl:I a que el nimero
CLAROR 9 de instalaciones publico-privadas se

sitlia en torno a 1.300, entre los que
predominan pequefios operadores
que gestionan un reducido numero de
centros localizados en una Unica zona.

Coincidiendo con el afio electoral, desde finales de 2018 la licitacién de obra publica para
instalaciones deportivas se ha disparado. Asi, en los meses de enero y febrero se incrementé
un 85%, estando la mitad destinada a obra nueva®.

LICITACION PUBLICA DE INSTALACIONES DEPORTIVAS POR COMUNIDADES (M€)

CATALUNA 112,98
ANDALUCIA 102,57

MADRID 76,22
CANARIAS 57,83

GEEES COMUNITAT VALENCIANA 46,24

a— D[S VASCO 38,41
e CASTILLAY LEON 32,89
@I N AVARRA 25,45

@ [XTREMADURA 22,18
@ S| AS BALEARES 19,52
e ARAGON 19,26

@ CASTILLA-LA MANCHA 17,03
& MURCIA 12,3

@& CANTABRIA 11,2

@& [ARIOJA 8,68

@ ASTURIAS 5,93

G CALICIA 43,57

® CEUTA 5,55

Fuente: Seopan

Tal y como se ha mencionado anteriormente, este modelo de concesion ha ido
evolucionando desde la externalizacidn de personal hasta la gestion para conceder, también,
la obra con una explotacion del complejo hasta 50 afios vista, para rentabilizar una inversion
que suele rondar los 6-12 millones de euros. Sin embargo, cada vez se ofertan suelos menos
interesantes, tanto en ubicacion como en coste.

® MELILLA 0,47



PRINCIPALES OPERADORES EN EL SECTOR DEL FITNESS EN ESPANA

Facturacion (M€) 2018

W [ow cost
B Medium
M Boutique
W Premium

Fuente: Palco23

Ne instalaciones (2018)

M [ow cost
B Medium
M Boutique
B Premium

Fuente: Elaboracién propia
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Ne Usuarios (2018)
M Low cost
B Medium
S ...
W Premium

Low cost

Si el modelo concesional abrid las puertas de las instalaciones deportivas a las familias, el
bajo coste acerco los gimnasios al publico en general con unas tarifas agresivas, por debajo de
los 30 euros. Sin embargo, ya no registra las tasas de crecimiento a ritmos del 30% de tiempo
atras y ahora esta por debajo de los dos digitos®. Este segmento esta constituido por cerca de
40 operadores (los seis primeros acumulan una cuota del 65% en numero de centros), que
gestionan mas de 280 instalaciones. Algunas empresas estiman que hay hueco para un total
de 500 gimnasios en el préximo lustro. A nivel de penetracion hay una gran diferencia entre
regiones. Asi nos encontramos con una fuerte presencia en Madrid, con mas de un centenar
de locales, pero a mucha distancia se sittia la segunda, Catalufia, con 38, siendo Barcelona la
que tira del mercado con 32 centros. Andalucia es la tercera comunidad con 36, siendo Sevilla
el motor, con 17.
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DONDE ESTAMOS

RADIOGRAFIA DEL FITNESS EN ESPANA

PRINCIPALES OPERADORES LOW COST POR NUMERO DE CENTROS

e DUET FIT 33

S BASIC FIT 33

G [|[TNESS PLACE 17

G \/|VAGYM 13

G X FITNESS 13

G DREAMFIT 12

G | TUP9

G [|ITNESS 197

Obligados a competir con los centros publicos, algunos gimnasios mas que low cost son low
price, dada la calidad de la oferta y de las instalaciones con una puesta al dia en tecnologia,
lo cual puede provocar un estrangulamiento del mercado, advierten en el sector. Si bien, a
diferencia del segmento concesional, no tienen piscina, cuyos costes son elevados, no suelen
ofrecer spa y, algunos, cobran por servicios basicos como acceso a las duchas.




Medium

Parte del mid market esta ligado al modelo concesional, lo que condiciona las tarifas y la existencia de
instalaciones de agua. Su propuesta de valor pasa por asimilarse a clubes sociales donde ofrecer distintas
experiencias al usuario, ya sea infantil o de la tercera edad con unas cuotas en una horquilla de entre 30-65
euros adaptadas a cada perfil de usuario. Un lugar donde las familias pueden realizar actividades con unas
tarifas muy competitivas y que favorece la socializacién. De esta forma, junto a la oferta tradicional de servicios
deportivos comienzan a darse otras prestaciones adicionales que no tienen tanto que ver con el negocio
recurrente y van entrando en las instalaciones ludotecas, servicios de ayuda al estudio, cursos de formacion, etc.
En paralelo, se estan produciendo alianzas con sectores transversales como aseguradoras, empresas de nutricion
o restauracion, lo que favorece la venta cruzada, una tendencia que no pasa desapercibida para algunos
operadores low cost.

Premium

Exclusividad, equipacidn y tecnologia a la ultima, entrenamiento y tratamientos revolucionarios, kit de higiene,
... EL segmento de la categoria alta busca ofrecer mayores prestaciones con servicios adicionales que los
distancien del mid market y justifiquen cuotas mensuales en el entorno de los 100 euros. Estos clubes de élite
buscan instalarse en ubicaciones singulares que les confieren un halo de distincidn entre el resto de segmentos.

Boutiques, 24 horas y gimnasios de barrio

La especializacion se va imponiendo de nuevo y vuelven a surgir centros focalizados en entrenamiento personal,
en disciplinas (crossfit, boxing) o que abren las 24 horas, 7 dias a la semana. Se trata de una flexibilidad horaria
que rompe con la barrera de entrada por falta de tiempo y donde se potencia el pay per use.

Los centros boutique y los 24/7 suelen ser establecimientos de proximidad, que rivalizan con los gimnasios
de barrio, con menos metros cuadrados, demandados por un cliente que no quiere ataduras, que busca un
consumo mas rapido, donde pueda probar nuevas cosas en un ambiente de cercania y mayor personalizacion,
y con cuotas que, incluso, llegan a niveles de premium. Precisamente ésta es la alternativa que le queda al
gimnasio tradicional, convertirse en un centro de nicho.
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HACIA DONDE VAMOS

10 TENDENCIAS

Vivimos en un mundo en el que los nuevos habitos de consumo, el cambio demograficoy la
transformacion digital implican ser flexibles para adaptarse rapidamente a estos retos para
seguir siendo competitivos. Unos desafios que el sector del fitness tiene que afrontar en un
momento de busqueda de nuevas fuentes de ingresos, al margen del negocio recurrente, y
de inicio de la concentracién del mercado. Estas son las principales tendencias a las que se
enfrenta la industria:

CONCENTRACION

Tal y como se ha explicado, los movimientos corporativos, bien con fusiones y/o
adquisiciones de empresas o bien con la compra de centros, van a continuar en los préximos
afios por las dificultades de encontrar suelo atractivo, especialmente para operadores con
instalaciones de gran superficie, y la presion de los precios, que recorta margenes y obliga a
buscar sinergias para ahorrar costes.

NUEVOS PLAYERS

En estos procesos corporativos destacan nuevos inversores que ven en el sector del fitness un
elevado potencial de crecimiento. De este modo, detras de varias operaciones corporativas
hay firmas de inversion de capital privado (Private Equity) que estan apostando por el negocio
con vistas a la consolidacién del mercado.

TRANSVERSALIDAD

El ejercicio fisico y la alimentacion sana son los dos vectores para tener buena salud y su
fomento se traduce en un ahorro en gastos sanitarios. Esto explica por qué las aseguradoras
empiezan a buscar acuerdos e, incluso, a participar en el accionariado de operadores de
centros deportivos en una estrategia que, ademas, favorece la venta cruzada. Este tipo de
alianzas también se esta haciendo extensiva a clinicas dietéticas y de nutricién o endocrinos.
En este sentido, cala con fuerza la receta médica para prescribir ejercicio fisico para tratar
dolencias.



CLUBES SOCIALES

Ademas de la vinculacién con la salud, parte del sector esta ampliando su oferta con servicios
ajenos al deporte que ayudan a la conciliacion, a la socializacion y al entretenimiento.
Ejemplo de ello son las ya citadas ludotecas, clases de apoyo al estudio y cursos de
formacion. Pero también se exploran otras oportunidades con agencias de viaje y cadenas
hoteleras (pensando en el turista de negocios u ocio), alquiler de espacios para eventos,
peluquerias, etc. que convierten al centro en un contenedor de servicios ofrecidos por
diversas marcas para dar un mayor servicio al usuario y para atraer a nuevos clientes.

ESPECIALIZACION

La elevada competencia obliga a operadores tradicionales y a nuevos jugadores a convertirse
en lideres de nicho no sélo en disciplinas, entre las que destacan los entrenamientos de alta
intensidad, como el crossfit o el HIIT, sino también en perfiles de consumidores, donde el
publico femenino y la tercera edad son potenciales clientes al alza, al igual que las familias.

NUEVOS CLIENTES

El gran reto del sector es cdmo lograr enganchar a un publico mas alla de los millenials.
Ademas de estrategias como las tres anteriores, los operadores también salen a la calle a
buscar nuevos abonados con formulas de patrocinio de eventos deportivos. Algo que, ademas
de imagen de marca, genera nuevos modelos de negocio como es el asesoramiento a quienes
practican deporte fuera de las instalaciones.

PRECIOS

Se mantendra la presion en las tarifas, aunque el precio ya no es el Unico reclamo ante un
consumidor que empieza a estar mas dispuesto a pagar un plus por servicios de calidad,
especializacion y atencion personalizada. Ligado precisamente a la mayor demanda de
personalizacion de productos y servicios, se consolidan otras alternativas mas allé de bonos
por sesiones o cuotas por franjas horarias, como son las tarifas a la carta.
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HACIA DONDE VAMOS

10 TENDENCIAS

FISCALIDAD

Dado que son incuestionables los beneficios del deporte en la salud, el sector continuara
apelando a las autoridades para situar de nuevo el IVA en el tramo reducido, actualmente
establecido en el 10%, aunque el estudio de opinién de BDO refleja que el 70% de los
operadores consultados no confia que se produzca en los proximos afos. En paralelo,

se reclaman ventajas fiscales para quienes practiquen ejercicio por los ahorros en costes
sanitarios que a medio y largo plazo genera.

PLATAFORMAS DE INTERMEDIACION

De la mano de la nueva economia, las plataformas de intermediacion son un novedoso actor
que los operadores tradicionales observan con recelo, ante un modelo con el que pierden el
control del usuario y que, a pesar de aportarles nuevos abonados, éstos acceden con unas
tarifas mas competitivas, lo que genera discriminacion con el cliente directo. Por otra parte,
las plataformas ya no sélo se dirigen al cliente corporativo, sino también al final, lo que es
todo un desafio en fidelizacion.

TECNOLOGIA

Aunque la mayoria de los operadores ha hecho de la tecnologia una forma de relacionarse
con los clientes, el desafiolo que esta por llegar es el uso de los nuevos habilitadores de

la Cuarta Revolucion Industrial, como la Inteligencia Artificial y el Big Data, para ganar en
eficiencia. Algo que provocara que los modelos de negocio cambien.

Como se puede apreciar, a nivel empresarial son muchas las tendencias que, en paralelo,
son desafios para un mercado altamente competitivo y que muestra estar preparado para
abordar los nuevos retos.
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RESULTADOS DEL ESTUDIO

GLOBAL

1. ¢EN QUE FASE CONSIDERA QUE SE ENCUENTRA
EL SECTOR DEL FITNESS EN ESPANA?

Sin lugar a dudas, el mercado del fitness en nuestro pais se
encuentra en fase de crecimiento. Asi lo afirma el 81% de los
operadores que ha participado en el estudio de opinién de
BDO para conocer las expectativas del sector. Sélo para un
15,4% estd en fase de madurez.

2. ¢CREE QUE EXISTE MARGEN DE CRECIMIENTO
EN LA SOCIEDAD ESPANOLA EN EL NUMERO DE
USUARIOS DE INSTALACIONES DEPORTIVAS?

Los operadores coinciden en que hay bastante margen
para ganar abonados, y nueve de cada diez empresas asi lo
piensan.

3. ¢COMO DESCRIBIRIA LA SITUACION ACTUAL DE
LA OFERTA DE INSTALACIONES DEPORTIVAS?

Ocho de cada diez operadores consideran que también
hay oportunidades de expansion a través de la apertura de
nuevos centros para atender a la demanda. Menos del 8%
opina que hay demasiados clubes.

4. EN SU OPINION, ¢LAS TARIFAS DEL SECTOR SE
AJUSTAN EN GENERAL AL SERVICIO OFERTADO?

Algo mas de la mitad de las empresas (54%) dice que son
bajas y la otra mitad se la reparten a partes iguales entre los
que creen que son altas y los que sefialan que se ajustan al
servicio ofertado.

5. EN SU OPINION, ¢ CUALES SON LAS
EXPECTATIVAS DE EVOLUCION DE TARIFAS EN EL
SECTOR?

Respecto al recorrido de las cuotas, el 46% asevera que
creceran, mientras que un 34% cree que se contendran. Para
casi el 20%, bajaran.

6. ¢CUAL DE LAS SIGUIENTES AFIRMACIONES
CONSIDERA QUE MEJOR DESCRIBE LA SITUACION
COMPETITIVA DEL SECTOR?

Un 64% de los operadores consultados coincide en describir
el mercado del fitness como un sector atomizado, frente

a un 34% que estima que esta concentrado. Entre estos
ultimos, un 15,4% apunta que el grado de concentracion es
elevado.

7. (.CONSIDERA PROBABLE LA ENTRADA DE NUEVOS
COMPETIDORES INTERNACIONALES?

Esta respuesta no deja lugar a dudas y cerca del 90% de los
operadores contempla probable la entrada en el terreno
nacional de un competidor extranjero.

8. ¢QUE EXPECTATIVAS TIENE EN RELACION
A POSIBLES OPERACIONES CORPORATIVAS
(FUSIONES Y ADQUISICIONES) EN 20192

En esta pregunta hay dos posicionamientos claros, entre
los que afirman que este afio habrad mas operaciones
corporativas que en ejercicios anteriores (54%) y los que
dicen que la cifra sera similar (39%). Desde 2017 han
repuntado las operaciones de M&A de la mano de capital
privado (ver cuadro adjunto en pagina 7).

5 I % MAYOR NUMERO DE OPERACIONES

3 8% IGUAL NUMERO DE OPERACIONES

8% MENOR NUMERO DE OPERACIONES
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9. (CUAL DE LOS SIGUIENTES CONSIDERA QUE ES EL
RIESGO MAS IMPORTANTE AL QUE SE ENFRENTA EL
SECTOR?

Hay disparidad de opiniones en cuanto a los desafios a

los que se enfrentan los operadores. El principal, aunque

no con una clara mayoria, es la dificultad de retener

al cliente (42%), seguido de la aparicién de nuevos
modelos de negocio (30,7%) y el endeudamiento (23%).
Paraddjicamente, pese a que la mayoria juzga como
probable la aparicion de nuevos rivales, la llegada de otros
operadores no resulta preocupante para el mercado (3,8%).

10. ¢CREE QUE EN LOS PROXIMOS ANOS SE
CONSEGUIRA LA REDUCCION DEL IVA DEL 21%
APLICABLE ACTUALMENTE AL SECTOR?

Sobre la reclamacion del sector de recuperar el IVA
reducido, tal y como estaba hasta 2012, las empresas no
confian en ello, y siete de cada diez lo desestima.

11. éEN QUE ASPECTOS CREE QUE LA
TRANSFORMACION DIGITAL TENDRA MAYOR
IMPACTO?

En su mayoria, los nuevos habilitadores tecnoldgicos
permitirdn mejorar la experiencia del usuario y conseguir

un mejor analisis de los datos. Las apps, los wearables y

la gamificacién también tendran un impacto resefiable,
seguido de la eficiencia de las acciones comerciales y de
marketing. Por el contrario, el sector del fitness no considera
que la transformacion digital vaya a incidir en la reduccién
de costes y tampoco tendra un impacto destacable en la
profesionalizacién de la gestion.

32%

28%

Mejora de la
experiencia del cliente

Automatizacion,
digitalizacion y analisis
de datos

Wearables, Apps y
gamificacion

Eficiencia de acciones
comerciales y de
marketing

Profesionalizacion de
la gestion

Reduccion de costes

A Q O @ o
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SEGMENTO LOW COST

12. ¢COMO DESCRIBIRIA LA SITUACION ACTUAL DEL
SEGMENTO?

Preguntados por el segmento low cost, el mercado no
coincide en la descripcién. Mientras que para el 42% es un
modelo maduro, para el 35% esta en crecimiento y para el
23%, en declive.

13. ¢COMO PREVE QUE SEA EN 2019 LA EVOLUCION
DEL NUMERO DE USUARIOS EN EL SEGMENTO?

Del mismo modo, tampoco parece haber un consenso
respecto al incremento de clientes del segmento de bajo
coste. Casi en la misma proporcidn unos apuntan que habra
avance (42,3%) y otros que se mantendra (38,5%). Para dos
de cada diez, disminuira.

14. ¢COMO CREE QUE SERA EN 2019 LA EVOLUCION
DE TARIFAS EN EL SEGMENTO?

A tenor de las respuestas no parece que vaya a acentuarse
la guerra de precios. Mas de la mitad de los encuestados
piensa que se mantendran, cuatro de cada diez opinan
que se encareceran (46%) y menos del 10% cree que se
abarataran.

SEGMENTO CONCESIONAL

15. ¢COMO DESCRIBIRIA LA SITUACION DEL
SEGMENTO?

A diferencia del segmento low cost, en el concesional hay
igualdad de pareceres y en la misma proporcion estan los
que consideran que estd maduro y los que creen que esta
en crecimiento. Pocos son los que estiman que estd en
descenso.

16. éCOMO PREVE QUE SEA EN 2019 LA EVOLUCION
DEL NUMERO DE USUARIOS EN EL SEGMENTO?

Respecto a los usuarios, tampoco hay una tendencia clara
y practicamente a partes iguales estan los que opinan
que esta en aumento (50%) y los que piensan que esta
estabilizado (42%).

17. ¢COMO CREE QUE SERA EN 2019 LA EVOLUCION
DE TARIFAS EN EL SEGMENTO?

Tampoco se percibe que vaya a producirse una actualizacion
tarifaria, y sélo dos de cada diez contemplan que subirany
uno de cada diez que bajaran.

SEGMENTO MID MARKET

18. ¢COMO DESCRIBIRIA LA SITUACION DEL
SEGMENTO?

Por el contrario, a diferencia de los segmentos anteriores,
aqui si hay un mayor posicionamiento sobre la situacion de
este modelo y un 64% de los operadores considera que va a
crecer. A distancia estan los que observan que esta maduro
(28%) y todavia mas distantes los que dicen que esta en
declive (8%).

19. ¢COMO PREVE QUE SEA EN 2019 LA EVOLUCION
DEL NUMERO DE USUARIOS EN EL SEGMENTO?

Nuevamente hay una vision coincidente hacia un aumento
en el numero de abonados, seis de cada diez asi lo opinan,
mientras que para un 16% disminuira.

20. ¢COMO CREE QUE SERA EN 2019 LA EVOLUCION
DE TARIFAS EN EL SEGMENTO?

Respecto a las tarifas, tampoco se percibe una guerra de
precios y para el 40% creceran mientras que para el 36% se
contendran. Si hay mayor porcentaje de los que juzgan que
se abarataran, aunque no es significativo, con el 24%
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¢COMO DESCRIBIRIA LA SITUACION DEL SEGMENTO?
SEGMENTO PREMIUM

21. ¢COMO DESCRIBIRIA LA SITUACION DEL .
SEGMENTO?

8%
46%
46%

LOWCOST CONCESIONAL

8%
28%

64%

En la categoria alta, la percepcion del negocio es, al igual ;
que en el medium, optimista, aunque algo mas moderada. 4%
Asi, para el 52% el segmento esta en crecimiento, para el ’
32% esta maduro y para el 16%, en descenso.

22. ¢COMO PREVE QUE SEA EN 2019 LA EVOLUCION
DEL NUMERO DE USUARIOS EN EL SEGMENTO?

En linea con el mid market, la tendencia es ascendente, pero
mas moderada, y cinco de cada diez afirman que estd en fase
alcista y tres de cada diez en fase estabilizada. Para el 16%,
descendera.

23. ¢COMO CREE QUE SERA EN 2019 LA EVOLUCION
DE TARIFAS EN EL SEGMENTO? GLOBAL

Aqui si que hay una clara postura hacia la contencién, donde
seis de cada diez asi lo estiman, mientras que sélo para dos \ MEDIUM PREMIUM
de cada diez subiran. EL 16% opina que bajaran. ¥ Maduro M Crecimiento M Declive N e e e e e e e e
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SOBRE SU EMPRESA

24. (CUALES SON SUS EXPECTATIVAS DE
EVOLUCION DE LOS INGRESOS PARA 2019?

Los operadores coinciden en mostrarse optimistas en cuanto
a la evolucion de sus ingresos para el actual ejercicio y casi
nueve de cada diez consideran que seran superiores a los
registrados en 2018.

25. ¢CUALES SON SUS EXPECTATIVAS DE
EVOLUCION SOBRE EL NUMERO DE ABONADOS
PARA LOS CENTROS EXISTENTES?

En la misma proporcion, el 88% de las empresas se muestra
optimista y sus expectativas de avance en clientes son
superiores al ejercicio anterior.

26. ¢éCOMO SERA LA ACTUALIZACION DE SUS
TARIFAS PARA 2019?

Sin embargo, sobre las tarifas no hay tanto consenso y
algo mas de la mitad dice que se encareceran (56%) y algo
menos, que se mantendran (40%). El porcentaje de los que
aprecian que se abarataran es muy bajo.

27. ¢éPREVEN REALIZAR NUEVAS APERTURAS EN
20197

De nuevo hay coincidencia en esta cuestion, y el 75%
reconoce que ha llevado o llevara a cabo nuevas aperturas a
lo largo del afio.

28. ¢TIENEN PREVISTO REALIZAR INVERSIONES EN
20197

La mayoria de los operadores tiene previsto acometer
inversiones a lo largo del afio; en concreto, el 84%. Tan sélo
el 16% no contempla desembolso alguno.

29. ¢TIENE PREVISTA LA ADQUISICION DE CENTROS
O EMPRESAS EN 20197

Algo mas de la mitad asi lo afirma, lo cual indica que parte
de las inversiones que la mayoria dice que va a realizar a lo
largo de este ejercicio se destinaran a operaciones de M&A.

30. ¢éEN CUAL DE LAS SIGUIENTES OPCIONES
CONSIDERA QUE TIENE MAS OPORTUNIDADES DE
CRECIMIENTO?

Ahondando en la estrategia de crecimiento, la mitad la

basa en apertura de nuevos centros, mientras que un cuarto
encuentra oportunidades en nuevos modelos de negocio.
Para el 16%, el avance provendra del aumento del nimero
de clientes. Menos del 10%, por nuevas actividades.

i 2l
52 24,

CRECER EN CENTROS NUEVOS MODELOS DE NEGOCIO

20

24 =
16« 8«
CRECER EN USUARIOS NUEVAS ACTIVIDADES



31. EN SU NEGOCIO, LA TRANSFORMACION DIGITAL
CONSIDERA QUE A DIA DE HOY ESTA:

La transformacion digital no parece que todavia sea clave
de forma masiva, y casi en la misma proporcion estan los
que dicen que estd moderadamente avanzada (41,6%) y los
que reconocen que esta por desarrollar (46%). Solo para el
12,5% estd muy avanzada.

32. ¢QUE IMPORTANCIA TIENE LATECNOLOGIA EN
SU ESTRATEGIA PARA 20197

Sin embargo, la mayoria (75%) afirma que la tecnologia es
clave para su estrategia. En cambio, para un 8% no es algo
relevante.
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LA EXPANSION INTERNACIONAL ES UNA DE LAS VIAS PARA
GANAR CUOTA, PARA LO QUE SE REQUIERE LA FINANCIACION Y
EL TAMANO ADECUADO.”
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EN EL MERCADO DEL FITNESS LA
COMPETENCIA ES CADA VEZ MAYOR,
POR LO QUE EL TAMANO ES CUESTION
DE SUPERVIVENCIA.”

CONCLUSIONES

Como ya ha ocurrido en otros sectores, ahora le toca al del fitness acometer su proceso

de consolidacion que le va a llevar en los proximos afios a protagonizar movimientos
corporativos de fusiones y adquisiciones (M&A) y que reduciran de forma considerable el
numero de operadores, hoy situado en el entorno de las 60 cadenas que gestionan cerca de
4.000 centros deportivos?, tal y como se ha mencionado anteriormente. De este modo, el
52% de las compaiiias que han participado en el estudio de opinién elaborado por BDO para
conocer las expectativas de evolucién del mercado a lo largo del afio asegura tener previsto
abordar en 2019 alguna adquisicién de centros o empresas y el 54% prevé que el nimero de
transacciones sea similar a afos anteriores (ver cuadro adjunto en paginas anteriores).

Al mismo tiempo, el estudio revela que, ademas de sustentar el aumento del tamafio
empresarial con operaciones corporativas, también hay una parte importante de crecimiento
organico. De este modo, el 75 % de los operadores prevé realizar nuevas aperturas.
Igualmente, preguntados por la estrategia para aumentar la facturacion, el estudio concluye
que el 52% lo apoya en un aumento de centros, el 24% en nuevos modelos de negocio y el
16% en un incremento de usuarios.

Como se deduce de estas respuestas, la industria del fitness se encuentra en fase de
crecimiento. Asi lo constata también el 81% de los operadores que han participado en el
estudio de opinion. Sélo un 15% cree que esta en fase de madurez y apenas el 4% piensa
que estd en declive. Es por ello que el 84% de las cadenas prevé llevar a cabo inversiones a lo
largo del ejercicio.



Segun el segmento, el crecimiento orgdnico a partir de nuevos clubes es mas factible en
unos que en otros. Asi, por ejemplo, para operadores con instalaciones de proximidad que
requieren espacios reducidos, como son los centros boutique, el aumento de tamafio a
partir de obra nueva es mas sencillo por la mayor oferta de locales con unas superficies mas
modestas. Sin embargo, para el segmento medium es mas complejo por la necesidad de
cubrir mas metros cuadrados, y encontrar ubicaciones atractivas y a buen precio se antoja
cada vez mas dificil.

Por otra parte, los procesos corporativos ayudan a escalar en el ranking de forma mas rapida,
evitando, ademas, el riesgo de demanda. Maxime, cuando el 73% de la poblacién espafiola
es sedentaria, segun el Ministerio de Educacién, Cultura y Deporte. No obstante, tal y como
corrobora el estudio de opinion, los operadores tienen expectativas de avanzar tanto en
ntmero de abonados como en aperturas para atender a la demanda.

Asi pues, nos encontramos en un momento de cambios, de presion en la industria en la que
unos estan liderando la iniciativa compradora con aspiracion de convertirse en un campeon
nacional. Una iniciativa en la que el Private Equity (Capital Privado) esta tomando posiciones,
lo que pone de manifiesto las expectativas de recorrido al alza del mercado. Pero la tension
no solo viene de los actuales jugadores, sino también de nuevos contrincantes que llegan
desde mas alla de las fronteras. El 88,5% de los operadores coincide en afirmar como
probable la entrada de nuevos competidores internacionales.
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CONCLUSIONES

Tal y como mencionabamos anteriormente, las compafiias destacan como segunda fuente
de ingresos la puesta en marcha de nuevos modelos de negocio. En este sentido, una de

las tendencias que apunta el mercado es la conversion de los centros en clubes sociales
donde ofertar un amplio abanico de servicios relacionados con el deporte, como es la
vinculacién con los seguros o la nutricion, lo que favorece la venta cruzada, pero también
no necesariamente asociados al ejercicio, como ludotecas, agencias de viaje, peluquerias o
alquiler de espacios. Todo ello dirigido a captar nuevos clientes y a diversificar la facturacion
mas alld de la actividad recurrente.
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CONCLUSIONES

En relacion a las tarifas, y a tenor de las respuestas, no parece probable que se acentue la
guerra de precios, aunque hay algunos matices seglin el segmento. Asi, en el low cost, que
tradicionalmente ha concentrado su crecimiento en una estrategia de tarifas reducidas, en
la actualidad mas de la mitad dice que se mantendran las cuotas y menos del 10% apunta
a un descenso. Tampoco en el segmento concesional y premium se contempla actualizacion
alguna al alza o a la baja. En cambio, el medium si considera tener algo mas de margen y el
40% de los operadores afirma que subiran.

En cuanto al momento que vive cada uno de los formatos, las dos categorias altas estan en
fase de crecimiento segun los encuestados; en cambio, las otras dos inferiores estan en fase
de madurez.

Otra conclusién llamativa es la relativa a los riesgos que perciben las cadenas. A su juicio, el
principal es la retencion del usuario (42%), seguido de los nuevos modelos de negocio (31%)
y el excesivo endeudamiento (23%). Sin embargo, paradojicamente, la llegada de otros
rivales al terreno de juego no les resulta apenas un riesgo importante (4%).

Otra reflexién es el impacto en la rentabilidad del proyecto que tiene la inversiéon inmobiliaria
en las instalaciones, podemos decir que es un factor determinante.

Después de la ubicacion, lo mas importante es el tamafio del inmueble. La superficie media
de los gimnasios supera los 1.000 m?y la superficie media de locales comerciales high street
ronda los 200 m?, por lo que no es sencillo encontrar locales de este tamafio. Es por eso que
los centros de fitness situados en locales de calle tienden a la endogamia, ya que, debido a
sus necesidades de superficie, muy por encima de la media disponible, tienden a sustituirse
unos a otros en las mismas ubicaciones. Teniendo en cuenta esta dificultad, los operadores
tiene que buscar ubicaciones alternativas. Una de las opciones es situar los gimnasios en




zonas de uso industrial, donde las rentas de estos inmuebles pueden ser la mitad o incluso la
décima parte de las de un local a pie de calle.

Otra opcidn es ubicar los gimnasios en centros comerciales, cuyas rentas son al menos un
20% superiores a las de los locales de calle y enormemente mas altas que las de las naves
industriales. Suelen ser locales de mas de 1.500 m? en los que se ubican cadenas de marca
reconocida.

Capitulo aparte merecen los espacios concesionales, que son una de las opciones mas

demandadas para grandes y muy grandes superficies, cuya accesibilidad es bastante limitada.

Esta opcion tiene su riesgo, puesto que la inversidn tiene una limitacion temporal y, por

otro lado, cierta incertidumbre en lo referente a su explotacion. La cuestion es que las
administraciones publicas tienen unos presupuestos muy limitados para ejecutar este tipo de
obrasy por tanto una de las claves es la colaboracién publico-privada.

En definitiva, el mercado de fitness en Espafia es uno de los sectores con mayor recorrido
en los ultimos afios, y sobre el que nos queda mucho por ver. De acuerdo con nuestro
informe, el sector no estd en una fase de madurez, lo que abre un abanico de oportunidades
de crecimiento en innovacién y nuevos segmentos, aun por atender, como el de la silver
economy por ejemplo ya que de acuerdo con estudios realizados, en 2.050 se espera que
Espafia sea uno de los paises del mundo con mas personas por encima de los 65 afios.

En cuanto a las otras vias de crecimiento, existen dos alternativas, el aumento del nimero
de abonados, dado que ninguno de los operadores del mercado supera actualmente los
500.000 abonados, o bien con un incremento de las tarifas, algo que vemos menos probable
por lo que se presenta como un reto fundamental para el sector.
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CONCLUSIONES

Aligual que en otros sectores, podemos concluir que en el mercado del fitness en el que la
competencia es cada vez mayor, el tamafio es cuestion de supervivencia. El capital privado es
una buena oportunidad a la hora de consolidar distintas empresas de un mismo sector para
ganar tamafio y competitividad en un sector cada vez mas global, y con alto endeudamiento
por el tipo de activos de larga realizacion. En nuestra opinidn, otro de los retos en el plano de
las operaciones corporativas sera el de las operaciones transversales entre distintos modelos
de negocio o segmentos dentro del sector: premium, medium, boutique, etc.

En BDO estamos encantados de poder acompafiar al sector a conseguir sus objetivos de
negocio.
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SOBRE BDO

Somos una de las firmas lideres de servicios
profesionales en Espafia y en el mundo en el ranking
de mayores organizaciones de su sector. Los equipos
multidisciplinares de BDO ofrecemos asesoramiento
especializado, y somos capaces de dar respuesta a
los requerimientos cada vez mas exigentes de los
distintos sectores y mercados globalizados.

Prestamos servicios de caracter multidisciplinar

a empresas que van, desde organizaciones
internacionales a los principales grupos locales

de cada pais, grandes y medianas empresas,
empresarios familiares y negocios con proyeccion
de crecimiento, en cualquier ambito de actividad.
Elemento diferenciador que viene avalado por la
Encuesta de Satisfaccion de Clientes* que refleja
que el 93% de los clientes destacan la calidad del
servicio prestado por BDO.

Otro de los valores que nos diferencian del resto del
mercado es la cercania y proximidad para trabajar
con el cliente, asi como la implicaciéon de nuestros
socios y directores ademas de su alta capacitacion
técnica.

* Fuente: Estudio de satisfaccion de clientes 2016.
Elaboracién propia.
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NUESTROS SERVICIOS DE ADVISORY

OPERACIONES CORPORATIVAS

Valoracion de compaiiias, negocios y
activos.

Fairness opinions e informes de
experto independiente en operaciones
corporativas.

Asistencia en PPAs y tests de deterioro.

Elaboracion y revision de planes de
negocio y modelos financieros.

Asesor Registrado del MAB.

Asesoramiento en creacion de valor.

TRA NSACCIONE>
¥ ResTRyCTURN

Evaluacion preliminar de adquisiciones.

Due Diligence de compra.

Vendor Due Diligence y Vendor Assistance.
Due diligence post-adquisicion.

Elaboracion y revision de planes de viabilidad.
Reestructuraciones operativas.

Revision independiente de negocio (IBR).

Experto independiente sobre planes de

viabilidad designado por el Registro Mercantil.

Asistencia en procesos concursales.

5

%DO‘SPORTS,._ |

‘Desde el drea de Sports de BDO
prestamos servicios dentro del mundo del
. deporte, sector en el que las sociedades
anonimas deportivas estan cada vez mas
profesionalizadas y operan dentro de un
mercado mas trasparente. Los distintos
grupos de interés, accionistas, inversores,
etc requieren una mayor transparencia en
b la informacion financiera, no financiera y

':h ..

mejorar la gobernanza. b

Gestion global de procesos de venta. Ademas, el mundo del deporte no esta
Gestion global de procesos de compra. “exento de los avances tecnoldgicos que estan
Incorporacién y bisqueda de socios. revolucionando la manera de hacer negocios
en el entorno deportivo, y el desarrollo del

Asesoramiento a firmas de capital riesgo. i
propio espectaculo.

Asesoramiento en LBOs.
Asesoramiento en procesos de fusion. Elequipo de profesionales que integran BDO
Sports ofrecen una cartera multidisciplinar de
asesoramiento centrado en:
+ Deportes profesionales
+ Deportes universitarios
+ Deportes electrénicos o e-Sports

Mas informacion sobre BDO Sports:
www.bdo.es/es-es/bdo-sports
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