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Introduccion

A la captacion y a la fidelizacion cabe sumarle otra variable en el camino al éxito
de nuestro negocio: el aumento del ticket medio de nuestros clientes. Cosa que
repercutira directamente en los beneficios de la empresa.

La mayoria de los ingresos de un negocio fitness provienen de la cuota o
membresia. Esto, hace que en situaciones delicadas, nuestros ingresos se vean en
riesgo. Para tener una salud financiera estable y maximizar nuestros beneficios,
sera importante ver qué servicios complementarios, materiales o servicios
premium podemos ofrecer a nuestros clientes de forma recurrente.
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cQué es el ticket medio?

El ticket medio es una de las métricas clave para el éxito de nuestro negocio. Se
trata del importe medio de las ventas que hemos conseguido en un periodo
concreto. Se calcula mediante la siguiente formula:

Ticket medio = Facturacion mensual / Total clientes activos

Teniendo en cuenta que el 95% de los ingresos de un negocio fitness vienen
dados por la cuota de sus clientes, debemos encontrar formas complementarias
de generar ingresos, de manera que aumente también nuestro ticket medio. Asi
Mismo, si nuestro negocio se viera afectado por algun agente ajeno, como una
crisis econdmica, y aumentase nuestro Churn Rate, no afectaria tanto a nuestra
generacion de ingresos.
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Como mejorar el ticket medio de
nuestro negocio fitness

e Ofrecer al cliente productos relacionados con su compra. Como ya hemos visto
anteriormente, el cross-selling puede ser una de tus mayores herramientas a la
hora de aumentar nuestro ticket medio. Debemos trabajarlo, conocer a nuestro
cliente y responder a sus deseos.

¢ Promocionar nuestros servicios mas demandados. Gracias a un software de
gestion, podremos sacar datos cuantitativos sobre aforos, clases mas solicitadas,
reservas y franjas horarias con mayor volumen. Con estos datos, tomaremos
decisiones que potencien estos atributos, como aumentar el nUmero de clases o
reforzar el personal.

Del mismo modo, podremos sacar datos cualitativos que nos ayudaran a localizar
servicios o caracteristicas que nuestros clientes desean. Asi, podremos aprender
de ellos e intentar ofrecerles la mejor de las experiencias.

* Nunca perder de vista la fidelizacion. Un cliente fiel y satisfecho gastard mas en
nuestro negocio que Nningun otro. Segun un estudio de RJ Metrics, un cliente fiel
puede gastar entre 3-5 veces mas que uno nuevo.
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KPI's clave complementarios al
ticket medio

¢ Vida media. Este indicador permite sabercuanto tiempo permaneceen el
gimnasio el cliente de media desde que se da de alta.

Vida media =1/ Churn Rate

¢ LTV (Lifetime Value). El valor neto de los ingresos que nos genera un cliente un
cliente durante el tiempo que es cliente nuestro. Repasa el mdédulo 3 si tienes
alguna duda.

LTV = Gasto Medio x Recurrencia Adquisicion x Vida Cliente

e Penetracion tecnolégica. Esa informacion puede obtenerse mediante este KPI
muestracuantas personas estan haciendo uso de nuestra tecnologia, en este caso
la app de nuestro negocio.

Penetracion tecnoldgica = Acceso Unico a nuestra tecnologia / Acceso a nuestro
centro
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Caso de éxito: como desarrollar e
implementar una estrategia de
ticket medio

Trainingym Payments es una plataforma de pagos que permite a nuestros
clientes monetizar sus servicios directamente desde la app Trainingym. Esta
funcion surgio a raiz de una necesidad: después de varias investigaciones de
mercado nos dimos cuenta de que los negocios fitness tenian una dependencia
mMuy grande de las cuotas de los socios para mantener a flote sus empresas.

Con lo cual, mediante esta herramienta son capaces de crear una tienda virtual
de servicios y actividades Premium, al que sus socios podran acceder mediante
pago por suscripcion o canje de créditos. Asi pues, sus ingresos aumentan de
forma notable y la dependencia de cuotas disminuye.
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