
	Precio


	· Estructura de precios (membresía o por sesión)

· Duración del compromiso (duración o número de sesiones)

· ¿Cuánto cobran y por qué?



	Ventajas y características


	· Instalaciones proporcionadas (taquillas, duchas, salas de relajación)

· Equipo disponible (cardio, fuerza, funcional)

· Estructuras de clase (uno-a-uno, grupo)

· Tipos de clases (HIIT, funcional, cardio, artes marciales, etc.)

· Servicios (masajes, bar de jugos, nutrición)



	Tamaño, ubicación y rentabilidad


	· Superficie aproximada de la instalación

· Ubicación en el mercado

· Facilidad de acceso (primera planta, segunda planta, etc.)

· Tráfico diario/mensual estimado

· Haz las cuentas



	Estrategia de mercado


	· Imagen de marca en la comunidad

· ¿Cómo comercializan (en línea, correo directo, anuncios en periódicos, televisión, etc.)? 

· ¿Cuál es la promesa de su marca?

· ¿A qué grupo demográfico están tratando de llegar?

· ¿El perfil de los miembros/clientes concuerda con el marketing?




Plan de recolección de datos de la competencia

Para cada categoría, haz una lluvia de ideas sobre las formas en que puedes recopilar información sobre tus competidores.

Plan de recolección de datos de la competencia

Para cada categoría, haz una lluvia de ideas sobre las formas en que puedes recopilar información sobre tus competidores.
	Precio


	· Competidor 1: Ofertas confusas. No hay consistencia. Las tarifas van desde 25 €/clase hasta 200 €/mes de membresía

· Competidor 2: Clases solamente. Cargos por 40 €
· Competidor 3: Venta de paquetes de sesiones. Una forma muy antigua de hacer las cosas. Los precios oscilaban entre 50 euros por 60 minutos y paquetes de 12 o 24 paquetes de entrenamiento.



	Beneficios/
Características


	· Competidor 1: Características: Gran personal de PT y diseño atractivo. Su beneficio: Sentirse mejor, reducir el estrés y disminuir la ansiedad. 

· Competidor 2: Características: Clases dinámicas en grupo. Muchas ofrendas y un sentimiento de comunidad muy agradable. Su beneficio: Exposición a un ambiente social y divertido. Un programa de ejercicios consistente.

· Competidor 3: Características: La programación de nicho se centró en los nuevos adoptantes. Su beneficio: Ejercicios seguros y efectivos, sin necesidad de conocimientos previos de ejercicio.



	Tamaño/Espacios de entrenamiento


	· Competidor 1: 4500 m². Cuenta con un área de fisioterapia, una pequeña área de cardio y un área de rendimiento deportivo. Pequeña zona para taquillas y dos duchas. 

· Competidor 2: 2700 m². Dos estudios y vestíbulo. Un estudio para clases en grupo similar a Les Mills, el otro es sólo para clases de ciclismo. Área en el vestíbulo para dejar bolsas de ejercicios con algunos casilleros pequeños. 

· Competidor 3: 3800 m². Área de vestíbulo, sala de ejercicios en grupo, área de peso pequeño. La sensación es la de un gimnasio muy pequeño, dos duchas y una fila de 5 casilleros (debe traer su propio candado).


	Estrategia de mercado



	· Por el precio: Vender mis servicios basados en convertirme en miembro de mi programa de entrenamiento. Cobrar a los clientes una cuota mensual por un cierto número de sesiones. Cree también varios niveles de precios de formación en función del tamaño del grupo de formación. Nivel 1: uno a uno. Nivel 2: grupo pequeño. Nivel 3: grandes campamentos de entrenamiento. 

· Para beneficios/características: Crear una atmósfera que fomente la comunidad y el compromiso. Contrate lo mejor de lo mejor y concéntrese siempre en el servicio al cliente como punto de venta.  Ser el estudio más amigable donde nuestros clientes obtienen resultados.

· Por tamaño y superficie: Concepto abierto. Manténgase alejado de las clases, pero concéntrese en diferentes áreas que son únicas para cada entrenamiento. Asegúrese de tener el equipo y las ofertas adecuadas que nadie más en el área tiene. 




