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IAquest treball presenta FitPass, una plataforma digital que permet accedir de manera flexible a
lgimnasos i centres esportius sense quotes fixes. S’analitza el context del sector fitness, les noves
tendéncies de consum digital i el model pay-per-use. A través d’un pla d’empresa, una estratégia de
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tendencias de consumo digital y el modelo de pago por uso. A través de un plan de empresa, estrategia
de comunicacion y una propuesta de valor diferenciada, FitPass se posiciona como una alternativa
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Angleés:

This project introduces FitPass, a digital platform that offers flexible access to gyms and sports centers
without fixed fees. It analyzes the fitness sector, emerging digital consumption trends, and the pay-per-
use model. Through a business plan, communication strategy, and a distinctive value proposition,
IFitPass positions itself as an innovative alternative to traditional subscription models, aligned with
today’s active, urban, and mobile lifestyles.
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1. Introduccié

En aquest treball es presenta un projecte enfocat en la creacidé d’una marca digital dins del
sector del fitness i el benestar: FitPass. La justificacio d’aquest, apareix de la necessitat
creixent de promoure ’activitat fisica d’una manera més accessible, flexible 1 adaptada als

nous habits de consum de la poblacio, especialment en entorns urbans com Barcelona.

L’objectiu principal del projecte és desenvolupar una plataforma que permeti a I’usuari
accedir a diferents gimnasos 1 centres esportius mitjangant un sistema de pagament per s 0
subscripcid flexible, eliminant aixi les barreres de compromis a llarg termini que
caracteritzen els models tradicionals. FitPass neix com una resposta directa a les
transformacions digitals del sector, aixi com a I’auge del consum a demanda i la necessitat

d’adaptaci6 als nous estils de vida actius i canviants.

Aquest projecte és rellevant tant per a professionals del sector esportiu i de la tecnologia com
per a gestors d’empreses de serveis, start-ups 1 emprenedors interessats en models de negoci
digitals i escalables. A més, obre una porta important a la col-laboracié entre gimnasos,

entrenadors personals 1 usuaris, generant un ecosistema dinamic i innovador.

Per fer aquest projecte, s’ha combinat una part més teorica basada en informes de tendéncies,
estudis de mercat i fonts académiques amb una part practica, que se centra en donar forma a
la marca FitPass. La teoria serveix per entendre com esta canviant el sector del fitness i com
la digitalitzacio obre noves oportunitats. A partir d’aqui, s’ha aplicat tot aquest coneixement
per dissenyar I’estratégia de FitPass, definint que és la marca, qué ofereix, i com es pot fer

créixer com a projecte.
El1 document s’estructura en diverses seccions clau:

e Marc Teoric: Contextualitza el sector del fitness, la digitalitzacid, els habits de
consum actuals i les oportunitats emergents per a noves plataformes com FitPass.

e Pla d’Empresa: Desenvolupa la proposta de negoci, el model de monetitzacio,
I’analisi del micro i macroentorn, aixi com la definici6 del public objectiu i les

estrategies de creixement.



e Identitat de Marca: Inclou la definici6 de la missid, visio, valors, proposit de marca i
esseéncia conceptual de FitPass.

e Pla de Comunicacid: Estableix les accions i estratégies per donar a coneixer la
marca, posicionar-la al mercat i connectar amb els diferents segments de public a

través de canals digitals i col-laboracions estratégiques.

Aquesta estructura permet una comprensioé completa del procés de conceptualitzacié i
desenvolupament de FitPass, destacant la seva rellevancia dins de la transformaci6 digital del
sector esportiu i el seu potencial per redefinir la manera com les persones accedeixen a

I’activitat fisica en entorns urbans.



2. Objectius

2.1. Objectiu principal

L’objectiu principal és revolucionar I’accés al fitness 1 ’activitat fisica, crear una aplicacio
que ofereix un model que elimina les barreres tradicionals de subscripcié fixa, oferint una
alternativa flexible, accessible 1 sense compromisos. La plataforma permet que qualsevol

persona pugui entrenar quan, on i com vulgui.

2.2. Objectius secundaris

e Llangar I’aplicaci6 al mercat i aconseguir els primers 1.000 usuaris registrats en els
tres primers mesos, mitjangant una campanya de comunicaci6 digital 1 col-laboracions
amb centres esportius.

e Augmentar la notorietat de la marca FitPass dins del sector del fitness urba a
Barcelona, posicionant-se com una opci6 “Top of Mind” en ’ambit d’accés flexible a
I’activitat fisica, a través d’un pla de comunicacié digital i accions amb influencers.

e Aconseguir rendibilitat a mitja termini (ROI positiu en 18 mesos).

e Consolidar el posicionament de FitPass en el mercat un cop superada la fase de
creixement inicial, mantenint una quota de mercat rellevant i millorant la proposta de
valor a través d’actualitzacions tecnologiques i serveis addicionals (IA, gamificacio,

etc.).



3. Marc Teoric

En els ultims anys, 1 cada vegada més, l'activitat esportiva i la practica de I’exercici fisic han

experimentat un creixement constant a nivell global. Segons I’Eurobarometre de 1’Esport 1

I’ Activitat Fisica (2022), el 54% dels europeus practiquen algun tipus d’exercici fisic

almenys un cop per setmana, mentre que el 24% fan esport regularment. A Espanya, aquestes

xifres son prou similars, tot 1 que encara existeix una bretxa important entre la intenci6 i la

practica de I’esport.

Concretament a Barcelona i segons un estudi publicat per el CMD Sport (2023), el 66,4%

dels ciutadans practiquen esport de manera habitual, la qual cosa indica una creixent

conscienciacid sobre els beneficis de 1’activitat fisica. Aquestes dades reflecteixen una

tendéncia creixent cap a un estil de vida actiu 1 han impulsat el creixement del sector fitness.

La segiient taula mostra 1’evoluci6 de la industria del fitness a Espanya en els darrers anys:

Figura 1. Taula d’evoluci6 del sector del fitness a Espanya (2018 - 2023)
Any Nombre de Nombre Penetracio de Creixement
gimnasos d’usuaris mercat (%) interanual (%)
(milions)
2018 4.200 4,6 12,1% -
2019 4.350 4,9 13,2% +6,5%
2020 4.400 4,2 11,8% -14,3% (covid-
19)
2021 4.500 4,9 13,4% +16,7%
2022 4.561 5,4 16,5% +10,2%
2023 4.600 (est) 5,8 (est) 17,3% (est) +7,4% (est)

Font: Elaboracio propia amb (Valgo & Gym Factory, 2024) i (Statista 2023)




Com a conclusions d’aquestes dades, podem extreure diferents punts:

Creixement continu del nombre de gimnasos: El nombre de gimnasos a Espanya ha mostrat
un augment constant des de 2018, passant de 4.200 a més de 4.600 en 2023. Aix0 indica un
interes creixent en la industria del fitnes 1 una inversid progressiva en instal-lacions

esportives.

Recuperaci6 post-COVID i augment d'usuaris: Després de la caiguda d'usuaris en 2020 a
causa de la pandémia, el sector ha experimentat una notable recuperacid. Al 2022 es van
aconseguir els 5,4 milions d’usuaris, i durant el 2023 s'estima arribar als 5,8 milions, la qual

cosa demostra la resiliéncia i adaptabilitat del sector.

Increment de la penetracié de mercat: El percentatge de poblacié que assisteix a gimnasos ha
augmentat any rere any (amb 1’excepcié de 2020), passant del 12,1% al 17,3% entre 2018 i
2023. Aquest creixement reflecteix un canvi d’habits socials cap a un estil de vida més

saludable 1 actiu.

Tendéncia de creixement sostingut: L'increment interanual positiu durant els tltims dos anys
reforca la idea d’un sector que és consolida i que te potencial de creixement futur,

especialment amb I’entrada de nous models de negoci més flexibles i digitals com FitPass.

Oportunitat per a models alternatius: Amb 1’augment del nom d’usuaris i la demanda
d’opcions més adaptables, s’observa una clara finestra d’oportunitat per a plataformes com
FitPass, que responen als necessitats actuals del consumidor: flexibilitat, pagament per Us 1

accés multi gimnas.

A part, un dels factors claus en I’evolucio de la industria del fitness ha estat la digitalitzacio.
La pandemia de la COVID-19 va accelerar aquesta transformacio, impulsant 1'as

d’aplicacions mobils, classes virtuals i1 plataformes digitals d’accés flexible.

Segons I’informe Global Fitness Market (Statista, 2023), el segment del fitness digital va
generar més de 20.000 milions d’euros a nivell mundial el 2022, amb una taxa de creixement
anual estimada del 8,7% fins al 2027. Aquestes xifres inclouen aplicacions mobils, classes en

linia, wearables i plataformes hibrides com FitPass.



Gracies a aquests avengos tecnologics, podem dir que aquest sector ha permes:
- L’aparici6 d’aplicacions d’entrenament personalitzat com Freeletics, Nike training
Club o FitOn.
- El creixement de plataformes de gestiéo de gimnasos com Trainingym o Wodify.
- Laincorporaci6 de realitat augmentada i intel-ligéncia artificial en I’experiéncia de
’usuari.
- L’0s de wearables (com Apple Watch, Fitbit o Garmin) que sincronitzen I’activitat

fisica amb aplicacions i1 plataformes esportives.

Amb I’aparici6 i el creixement continu d’aquest entorn digital, veiem que s’ha generat un nou
tipus d’usuari: més connectat, més autonom i més exigent. Aquests, volen controlar la seva
activitat fisica, seguir la seva evoluci6 i poder canviar de disciplina o lloc d’entrenament amb

completa llibertat.

A causa de I’aparicio d’aquests nous consumidors, ens trobem amb que les seves necessitats
han canviat radicalment. Segons una enquesta publicada per FNEID (2023), més del 45%
dels usuaris actuals del sector fitness prioritzen la flexibilitat per davant del preu o la
ubicacio. Aquesta preferéncia s’ha intensificat després de la pandémica, que va demostrar la

necessitat d’adaptar-se a canvis sobtats.

Entre els nous habits de consum, destaquen:

e Pagament per Us: Els usuaris ja no volen estar Iligats a una quota mensual o a un tnic
gimnas. Volen pagar només pels dies que entrenen o pels serveis que utilitzen, com fa
FitPass.

e Entrenament hibrid: La combinaci6 entre activitats presencials i classes en linia o a
I’aire lliure és cada cop més comuna. Aixo permet combinar l'exercici amb rutines
laborals o familiars.

e Varietat i personalitzaci6: Els usuaris busquen poder provar diferents activitats (ioga,
spinning, boxa, crossfit, natacio...) i tenir recomanacions personalitzades en funcio
dels seus objectius.

e Mobilitat i geolocalitzacio: Les persones volen accedir a instal-lacions esportives des
de diferents llocs (a prop de casa, de la feina o quan viatgen), i utilitzen la

geolocalitzacid per trobar centres que els hi quedin a prop.



e Benestar integral: El fitness ja no es percep només com a exercici fisic, sind com una
part d’un estil de vida que inclou també¢ nutricid, descans i1 salut mental. Aixo ha obert

la porta a aplicacions i serveis més complets.

Per tant, sabent aquestes dades, podem dir que els principals consumidors de la industria del
fitness digitalitzada son la Generacio6 Z 1 els millenials. Segons | Tnforme de tendéncies del
fitness (2024), publicat per Valgo i Gym Factory, aquest segment d’edat mostra una
predisposicié molt alta a provar noves apps, pagar per Us i compartir els seus resultats en

xarxes socials.

Aquestes generacions valoren:
e [’accessibilitat immediata (reserves amb un clic, accés sense cues)
e El disseny i usabilitat de les app.

e [a comunitat i gamificacio (reptes, puntuacions, recompenses)

L’oferta de serveis digitals sota demanda no és nova, perd en 1I’ambit del fitness encara es
troba en fase de creixement. El model “pay-per-use”, que FitPass aplica, s’ha consolidat amb

¢xit en altres sectors, 1 aix0 aporta una base solida per a la seva aplicacié al mén de 1’esport.
Com a exemple:

e Netflix va revolucionar I’entreteniment passant d’un model de compra de DVDs a
subscripcions digitals flexibles.

e Uber i Cabify han desplagat els models tradicionals de mobilitat amb pagament per
trajecte 1 accés immediat, eliminant la necessitat de posseir un vehicle.

e Airbnb ha trencat el model hoteler tradicional oferint accés flexible a allotjaments

globals.

FitPass s’inspira en aquesta logica: una plataforma digital que permet accedir a recursos

fisics de manera flexible, personalitzada i immediata, sense vinculaci6 a llarg termini.

Aquest enfocament posa 1’usuari al centre, com ja fan les plataformes anteriors, adaptant-se a
les seves necessitats canviants, a la seva ubicacid 1 al seu pressupost. D’aquesta manera,

FitPass respon a una tendéncia de consum digital molt arrelada en la Generacid Z i els



millennials, que valoren la llibertat d’eleccio, la mobilitat i I’experieéncia per sobre de la

possessid o la permanéncia.

Per una altre banda, des d’un punt de vista de mercat, el model FitPass ofereix avantatges
tant per als usuaris com per als gimnasos 1 centres esportius. Segons el Informe de
Tendencias del Fitness en Espafia (2024) publicat per Valgo i Gym Factory, el 56% dels
usuaris prefereixen no estar vinculats a un unic gimnas, i el 42% considera que el preu de la

subscripcid €s un fre per comengar a entrenar.

Aix0 demostra que FitPass respon a una friccio real del consumidor: voler accedir a
I’exercici fisic perd sense compromis economic ni obligacions temporals.

A més, per a molts gimnasos petits o especialitzats, una plataforma com FitPass pot ser una
via alternativa per captar clients en hores de baixa afluéncia, ajudant a optimitzar els seus

recursos 1 visibilitat.

Un cop sabem aquestes dades, podem justificar 1’oportunitat de negoci d’aplicacions com
FitPass, que no només cobreixen la necessitat de flexibilitat, sind que també ofereixen una

experiencia digital atractiva i funcional.

Per tant i com a resum de la transformaci6 digital que ha experimentat el sector, podem dir
que ha canviat completament la manera en la que es consumeix el fitness. El client actual no
vol quedar-se atrapat a una subscripcié de llarga durada, busca una plataforma que li permeti
adaptar el seu entrenament a la vida real. FitPass compleix totes les necessitats del
consumidor, ofereix servei digital, flexible i orientat a 1'experiéncia de I’usuari, pensant en el

consumidor de present i futur.



4. Pla d’empresa

4.1. Proposta de negoci

FitPass és una start-up innovadora enfocada en la digitalitzacié de 1’accés a instal-lacions
esportives a través d’una plataforma intuitiva i flexible. La seva missio és eliminar les barreres
tradicionals de subscripcid fixa als gimnasos i centres esportius, permetent als usuaris pagar
només pels dies o serveis que realment consumeixin. A diferéncia dels models tradicionals,
FitPass ofereix total llibertat per accedir a diverses instal-lacions esportives sense lligams a

llarg termini.

La plataforma permet una experiéncia digital fluida gracies a la seva tecnologia avangada, amb
geolocalitzacid per trobar gimnasos propers, opcions de pagament segures i un sistema de
recomanacions personalitzades. Els usuaris poden escollir entre accessos diaris, mensuals o per
serveis especifics com classes dirigides, entrenaments personals o accés a zones de spa i
relaxacio, oferint aixi un ampli ventall d’opcions esportives com gimnasos, centres de ioga,

crossfit, pilates, entrenadors personals 1 altres espais especialitzats.

L’empresa té la seva base operativa a Barcelona i té com a objectiu expandir-se gradualment a
altres ciutats d’Espanya i, posteriorment, a nivell internacional. A curt termini, FitPass
establira noves aliances estratégiques amb gimnasos i centres esportius per ampliar la seva
oferta, mentre que a mitja 1 llarg termini buscara incorporar noves funcionalitats com
programes de fidelitzaci6 més elaborats i recomanacions personalitzades mitjangant

intel-ligéncia artificial.

Amb aquesta proposta, FitPass aspira a revolucionar el sector del fitness, oferint una solucié

accessible, flexible 1 adaptada a les necessitats de 1’usuari modern.



4.2. Model de negoci

La proposta de FitPass gira al voltant d’una estratégia que respon als nous habits de consum
digital 1 flexible. En comptes d’oferir un Unic sistema de subscripcid tradicional com molts
gimnasos, la plataforma proposa un enfocament modular i adaptable a diferents perfils

d’usuari.

L’eix principal del model €s el pagament per Us (pay-per-use), un sistema que permet accedir
a serveis esportius sense quotes fixes ni permanéncia. Aquesta féormula redueix les barreres
d’entrada 1 facilita que usuaris amb rutines variables o interessos puntuals accedeixin a
activitats esportives sense compromis. Paral-lelament, es preveu una subscripcié opcional per

a usuaris recurrents que vulguin beneficis addicionals, com descomptes o accessos premium.

Aquesta estratégia s’inspira en tendéncies de consum ja consolidades en altres sectors.
Plataformes com Netflix, Uber o Spotify han popularitzat models que prioritzen la flexibilitat,
I’accés immediat i la personalitzacié de I’experiéncia, deixant enrere la rigidesa dels models
tradicionals. FitPass adopta aquests valors i els trasllada a I’ambit del fitness, posicionant-se

com una alternativa innovadora i alineada amb els comportaments digitals actuals.

L’objectiu no és només captar usuaris finals, sin6 tamb¢ oferir als gimnasos i centres esportius
una eina per optimitzar la seva ocupacio, especialment en franges amb menor afluéncia, i captar
nous segments de clientela que no accedirien a través de canals tradicionals. A més, la
combinacié d’un accés diversificat amb un disseny centrat en I'usuari refor¢a la proposta
estratégica de la marca: oferir una experiéncia esportiva més accessible, flexible i integrada en

el dia a dia digital de les persones.

Per tant, sent més concrets. FitPass generara ingressos mitjancant dues vies principals que
permeten sostenir el projecte i escalar-lo progressivament sense requerir grans infraestructures

fisiques:
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4.2.1. Comissio per cada transaccio realitzada

Quan un usuari reserva una activitat (entrada a un gimnas, una classe dirigida, etc.) a través de
la plataforma, FitPass rep un percentatge del preu total com a comissid. Aquest percentatge
s’establira mitjancant acord amb cada centre esportiu, aproximadament un 15%, depenent del

volum de vendes, I’estacionalitat i la relacid estratégica amb el gimnas.

Aix0 permet que els centres només paguin quan realment reben clients, minimitzant riscos i

generant un incentiu natural a col-laborar amb la plataforma.
4.2.2. Subscripcions mensuals premium

A més del model de pagament per Us, FitPass posara a disposicio dels usuaris habituals una
opcio de subscripcid mensual mitjancant tres plans diferenciats: FitPass White, Blue 1 Black.
Aquests plans estan dissenyats per oferir avantatges exclusius als usuaris més recurrents, com

ara descomptes, accessos prioritaris o bonificacions per fidelitat.

Tot i tractar-se d’un model de membresia mensual, I’aplicacié mantindra el mateix sistema de
comissions, quedant-se un 15% de I’import total de cada subscripcid, en linia amb 1’acord
establert per a les activitats de pagament per Us. Aix0 permet que els centres associats rebin el
85% restant, garantint una distribuci6 justa i coherent amb el model general de negoci de

FitPass.
4.2.3. Altres linies d’ingressos futures
De cara a I’escenari d’expansio, FitPass tamb¢ podra obrir noves fonts d’ingressos com:

e Aliances corporatives, oferint I’accés a gimnasos com a benefici per a empleats
d’empreses (model Wellhub).
e Espais de publicitat dins 1’app, per promocionar serveis de salut i benestar afins al

perfil dels usuaris (nutricionistes, fisioterapeutes, roba esportiva).
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Figura 2. Taula de font d’ingressos
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Font: Elaboracio propia

4.2.4. Aliances i estructura operativa

Per garantir la viabilitat del projecte 1 ’accés a una xarxa amplia de serveis esportius, FitPass

es fonamenta en un sistema de col-laboracions directes amb gimnasos, centres esportius i

professionals del sector. Aquest model operatiu esta pensat per generar valor tant per als

usuaris com per als col-laboradors, oferint una relacié guanyadora per a ambdues parts.
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4.2.4.1. Aliances amb gimnasos i centres esportius

La base operativa de FitPass ¢és la integracid de gimnasos independents, estudis especialitzats
(ioga, pilates, crossfit, etc.) i centres esportius municipals o privats dins de la seva xarxa.

Aquestes col-laboracions es formalitzen mitjangant un acord digital on s’estableixen:

e Condicions de comissio: FitPass rebra aproximadament un 15% del preu de cada
activitat reservada a través de la plataforma.

e Sistema d’alta i gestié d’horaris: els centres podran autogestionar el seu calendari de
disponibilitat, aforament 1 serveis oferts des d’un panell de control especific per a
professionals.

e Estandards de qualitat: per garantir una bona experiencia d’usuari, es definiran uns
minims de qualitat i servei (instal-lacions netes, atencid personalitzada, puntualitat de

les classes, etc.).

Amb aquest model, els centres esportius poden atraure nous clients sense cost fix, ja que
només paguen per clients reals captats. A més, poden omplir franges horaries amb baixa

ocupacid o promocionar serveis nous, aprofitant la visibilitat de la plataforma.
4.2.4.2. Incorporacio d'entrenadors personals i serveis complementaris

A banda dels gimnasos, FitPass també¢ preveu col-laboracions amb entrenadors personals,
nutricionistes i fisioterapeutes. Aquests professionals podran oferir els seus serveis dins 1'app
amb un sistema de reserves propi, accedint a un public digital i ampli sense haver de

gestionar una infraestructura propia.

Aix0 amplia la proposta de valor de la plataforma, transformant FitPass en un ecosistema

esportiu, no només un cercador de gimnasos.
4.2.4.3. Gestio de ’operativa digital

FitPass funcionara integrament a través d’una aplicaciéo mobil i una web. Les principals

funcionalitats operatives inclouran:

e Geolocalitzacio de centres propers
e Reserva i pagament digital instantani

e Accés amb QR o codi Unic
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e Sistema de valoracid dels centres 1 serveis

e Suport al client integrat via xat (IA 1 huma)

Els centres rebran els pagaments a final de mes, un cop FitPass apliqui la comissio
corresponent. Tot el procés estara automatitzat a través d’una passarel-la segura (com Stripe o

Redsys), amb informes mensuals de facturacio i assisténcia.
4.2.4.4. Protocols de proteccio de dades i seguretat

FitPass garantira el compliment del Reglament General de Proteccié de Dades (RGPD)

mitjangant:

e Xifratge de dades sensibles (pagaments, informacid personal).
e Autenticacio en dos passos per a usuaris 1 gestors de centres.
e Politica de privacitat clara i accessible.

e (Contractes de tractament de dades amb tots els proveidors externs.

Aquest sistema busca generar confianga tant en els usuaris com en els col-laboradors,

reforcant la professionalitat de la marca.
4.2.4.5. Experiéncia de ’usuari dins de ’App

L’experiéncia d’usuari és un dels pilars fonamentals de FitPass. L’aplicacid ha estat
dissenyada pensant en la simplicitat, la fluidesa i I’eficiéncia, per tal que I’usuari pugui
accedir a instal-lacions esportives de forma intuitiva, rapida i sense barreres. A continuacid es

detalla el recorregut tipic que segueix un usuari dins I’app:
1. Pantalla d’inici

e [ ’usuari accedeix a una pantalla visualment atractiva amb el logotip i el lema de la
marca.

e Pot seleccionar entre "Iniciar sessid" o "Registrar-se".
2. Home personalitzat

e Un cop autenticat, I’'usuari accedeix a la pantalla principal:
o Recomanacions personalitzades segons ubicacio i interessos.

o Missatges destacats (ex: “Prova 2 dies gratis”, “Nou centre proper a tu”).
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o Recompenses actives i reptes disponibles.
3. Cerca i geolocalitzacio

e [ ’usuari pot fer servir un cercador o activar el GPS per trobar centres propers.
e Es poden aplicar filtres per: tipus d’activitat (ioga, boxa, crossfit...), serveis (spa,

dutxes), preu i horaris.
4. Fitxa del centre

e En seleccionar un centre, es mostra una fitxa amb:
o Fotografies, descripcio, horaris 1 tarifes.
o Valoracions d’altres usuaris.

o Bot6 de Reserva amb pagament integrat.
5. Reserva i accés

e El pagament es fa en un sol clic amb targeta o sistema digital (Apple Pay, Google
Pay).
e Un cop confirmat, I’'usuari rep un codi QR o clau digital per accedir al centre.

e També es pot programar una reserva futura (amb opcio de cancel-lacid).
6. Post-entrenament

e [ ’usuari rep una notificacio per valorar I’experiéncia.
e Es mostren recomanacions basades en 1’activitat realitzada.
e Si ha completat un repte, desbloqueja recompenses (ex: descompte, accés gratuit,

punts de fidelitat).
7. Perfil personal

e [’usuari pot gestionar:
o El seu historial de reserves.
o Les seves preferéncies d’activitat.
o Les dades de pagament i subscripcio.

o La seva activitat dins la comunitat (nivell, reptes, medalles).

8. Suport 1 ajuda
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e Xat integrat amb IA i assisténcia humana per resoldre incidéncies.

e Seccid de preguntes freqiients i guies d’us.

4.3. Brand Essence

4.3.1. Creenca de Marca

FitPass €s, una marca compromesa amb el benestar, la salut i la llibertat de moviment. Creiem
en un moén on l'activitat fisica no hauria de tenir limitacions ni barreres, on tothom pugui trobar

la seva manera Gnica d'entrenar i sentir-se bé amb el seu cos 1 ment.

D’una banda, som plenament conscients dels desafiaments de la societat actual: la falta de
temps, 1’estres diari i la dificultat de mantenir habits saludables de manera constant. Amb la
rutina accelerada que molts afronten, creiem que I’exercici no hauria de ser una obligacio
rigida, sin6 una experiencia lliure i personalitzada. Per aix0, FitPass permet als usuaris entrenar
quan vulguin, on vulguin 1 com vulguin, oferint opcions diverses que s’adapten a qualsevol

necessitat 1 horari.

D’altra banda, som conscients de la importancia de promoure un estil de vida actiu 1 saludable
per millorar la qualitat de vida i el benestar emocional. L’exercici no és només una activitat
fisica, sind una eina poderosa per a I’autoestima, la confianga 1 la superacié personal. Creiem
que tothom té dret a sentir-se bé amb si mateix i a tenir I’oportunitat d’explorar diferents formes

d’entrenament sense lligams ni compromisos a llarg termini.

4.3.2. Visio

La nostra visi6 es transformar la forma en la que les persones poden accedir a realitzar activitat
fisica, promovem un model més inclusiu, digitalitzat i adaptable a les necessitats individuals

de cada un.

4.3.3. Missio

La nostra missio és democratitzar 1’accés al fitness 1 al benestar, proporcionem a 1’usuari una
plataforma digital intuitiva 1 flexible que els hi permet accedir a gimnasos i centres esportius

sense les restriccions de les subscripcions tradicionals. Busquem fomentar un estil de vida
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actiu, oferint una solucié practica i accessible per a qualsevol interessat en millorar la seva

salut.

4.3.4. Valors

Com que el que ens defineix considerem que ¢€s la capacitat d’adaptar els nostres serveis a les
necessitats de casa usuari, mitjancant la tecnologia per promoure i garantir la possibilitat de
seguir un estil de vida saludable dins d’unes instal-lacions de qualitat amb 1’opci6 d’escollir
diferents professionals, considerem que hi ha una série de valors que fan referéncia a aquest

conjunt.

Aquests valors son: Flexibilitat, innovaci6, benestar, salut, transparéncia, comunitat i

sostenibilitat.

4.3.5. Proposit

El proposit de FitPass es revolucionar la manera en la que les persones poden accedir a realitzar
exercici fisic, eliminant les barreres tradicionals de subscripcid i oferint una solucié flexible i
accessible. A través de la nostra plataforma, busquem fomentar un estil de vida actiu 1
saludable. Proporcionem llibertat d’eleccid per a cada usuari, podent escollir quan, on i com

vol entrenar.

4.4. Analisis Macroentorn

4.4.1. Context economic

El sector del fitness i benestar ha experimentat un gran creixement exponencial en els tltims
anys, especialment amb la digitalitzacid constant d’aquest mon i les noves tecnologies que
estan apareixent. Dins d’aquest context, aplicacions com FitPass apareixen com una alternativa
innovadora que permet als usuaris accedir de manera molt més flexible als gimnasos 1 centres

esportius.

Centrant-nos en I’impacte que ha generat la digitalitzacio del sector fitness, podem dir que a
causa de la pandémia del 2020 es va accelerar la transicio de molts sectors, incloent en aquest
cas, I’esportiu (OBS Business School, 2023). La necessitat de mantenir una rutina constant
d’exercicis a casa 1, les limitacions que va imposar 1’estat de limitacions d’accés 1 aforament

als centres esportius, va impulsar a la creacio i a I'is de plataformes digitals que ajudaven a
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buscar solucions als usuaris a I’hora de buscar entrenaments, classes, gimnasos...que

s’ajustaven a les seves limitacions d’accés, temps i pressupost.

Segons Statista (2023), durant el 2022, les descarregues d’aplicacions de salut i fitness van
augmentar en un 45% respecte al 2019, el que demostra el gran increment d’interes dels usuaris
en plataformes que els ajudin 1 aconsellin a com mantenir un estil de vida saludable d’una
manera accessible. A més, s’ha registrat un increment del 92% en la inversi6 dels usuaris en
les aplicacions de pagament en comparacié amb el 2017, arribant a xifres de 137.310 milions

d’euros.

Per altre banda i referint-nos a les noves tendencies en el consum i els models de negoci, ens
trobem amb que la digitalitzaci6 també ha modificat el customer journey (Grand View
Research, 2023), permetent aixi, que els usuaris descobreixin, avaluin i accedeixin a serveis de

fitness a través dels seus dispositius mobils de forma immediata.

Com a principals beneficis de desenvolupar una aplicacié com Fitpass ens trobem amb:
- Rendibilitat: Ingressos produits amb subscripcions, serveis premium o publicitat.
- Posicionament: Accés immediat a I’aplicacio sense necessitat de visitar una web.
- Innovacio: Adaptabilitat a noves tendéncies i tecnologies.

- Personalitzacio: Aporta contingut adaptat a les preferéncies de 1’usuari.

Segons puro marketing, s’espera que la inversié publicitaria segueixi creixent, dins del 2023,
aproximadament el 59% de la inversi6 publicitaria global va estar destinada a dispositius

mobils

4.4.2. Context tecnologic

L’avang tecnologic global ha impactat significativament dins del sector fitness, permetent aixi,
el desenvolupament d’aplicacions que optimitzen l'experiéncia de ’'usuari. La manera en la que
les persones accedeixen als serveis esportius i de benestar ha canviat des de ’aparicio i

adaptaci6 dels dispositius intel-ligents 1 aplicacions mobils.

L’evolucio de I’as dels dispositius mobils es una realitat, tant, que ha crescut exponencialment
en els ultims anys. Al 2022, mes del 92% dels usuaris d’internet a nivell global es connectaven

a través de telefons mobils (Statista, 2023). Gracies a aquest fet, hi ha hagut un
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desenvolupament i creixement constant de les aplicacions mobils, que actualment representen

la via principal d’interacci6 digital dels consumidors.

Segons Statista (2023), al 2021 es van llencar al voltant de 2 milions d’aplicacions noves,

sumant un total de més de 21 milions d’apps disponibles a 10S i Google Play. Aixo reflexa la

creixent demanda que genera aquest sector, dins del qual, FitPass pot posicionar-se com una

alternativa innovadora dins del sector Fitness.

El constant creixement de la digitalitzacid del sector fitness (Grand View Research, 2023), ha

impulsat a la creacid de solucions tecnologiques que millorin I'experiéncia de I'usuari. Algunes

de les tendéncies claus inclouen:

Integracid amb wearables: Dispositius com smart watches permeten als usuaris
monitoritzar la seva activitat fisica i rebre recomanacions personalitzades.

Ls d'intel-ligéncia artificial: La TA facilita la personalitzaci6 del contingut i
recomanacions d’entrenament.

Digitalitzacidé de gimnasos: Reserves online, control d’accés mitjancant aplicacions i

classes virtuals s’han convertit en estandards de la industria.

Per altra banda, alguns dels factors claus per el desenrotllament d’una aplicacio fitness i per

garantir 1’éxit d’una aplicacié com FitPass, es imprescindible considerar els seglients factors:

Proposta de valor tnica: La aplicaci6 ha d’oferir beneficis exclusius i diferents als de
la competencia.

Compatibilitat amb el sistema operatiu: Ha d’estar disponible per iOS 1 Android per
maximitzar el numero de descarregues.

Disseny intuitiu i1 funcional: La facilitat d'us i la rapidesa de navegacié dins de
I’aplicacio6 son aspectes clau.

Analisis de dades: La recopilaci6 1 analisis d’informacié permet millorar l'experiéncia
de I’usuari i optimitzar el servei.

Actualitzacions constants: Es fonamental mantenir 1’aplicaci6 actualitzada per corregir

els errors, millorar funcionalitats i respondre a les necessitats dels usuaris.

4.4.3. Context Sociocultural

L'interés per el benestar i I’activitat fisica ha crescut exponencialment durant els Gltims anys,

el que ha impulsat una demanda de serveis fitness que proporcionin flexibilitat i personificacio.
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La societat actual, busca alternatives que s’adaptin al seu ritme de vida, sense restriccions de
permanéncia ni ubicacio fixe.
Com a principals tendéncies del comportament del consumidor (Eurobarémetro, 2022) ens
trobem amb:
- Un major interés amb la seva salut i benestar: La pandémia va reforcar la importancia
de portar un estil de vida saludable.
- Preferéncia per la flexibilitat: Els usuaris busquen opcions sense compromisos a llarg
termini.
- Digitalitzaci6 del consum: Les plataformes digitals son la principal via d’accés al servei

fitness.

4.4.4. Context Legal

Com a plataforma digital que gestiona informacid personal, transaccions economiques i
acords comercials amb tercers, FitPass ha de complir una serie de normatives legals que
garanteixin la seguretat, la transparencia i els drets dels seus usuaris i col-laboradors. A
continuacio, es detallen les arees legals més rellevants i1 les mesures previstes per garantir-ne

el compliment.
Proteccio de dades

FitPass compleix el Reglament General de Proteccié de Dades (RGPD - UE 2016/679). Per

tal de protegir la informaci6 personal dels usuaris, s’aplicaran les seglients mesures:

e Xifratge SSL/TLS de totes les dades transmeses.

e Emmagatzematge segur mitjangant serveis en el navol amb protocols de seguretat
avangats.

e Autenticacié en dos passos (2FA) per a usuaris i gestors de centres.

e Consentiment explicit i actiu per part dels usuaris abans de recollir qualsevol dada.

e Accés complet, modificaci6 i dret a I’oblit a través del perfil de I'usuari.

e Contractes de tractament de dades amb proveidors externs, segons exigeix la
normativa.

e Supervisio i consultes a través de 1’Agencia Espafiola de Proteccion de Datos

(AEPD).
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Comerg electronic i pagaments

Com a plataforma digital, FitPass esta subjecta a la Llei de Serveis de la Societat de la

Informacié i Comerg¢ Electronic (LSSI-CE) i a la normativa PSD2 per a transaccions digitals

dins la Uni6é Europea. Les mesures aplicades inclouen:

o Us de passarel-les de pagament certificades (Stripe, Redsys), amb compliment de
I’estandard de seguretat PCI-DSS.
e Autenticaci6 reforcada del client (SCA) per prevenir el frau.

e Termes i condicions clars en el procés de contractaci6 de serveis.

Aliances comercials amb gimnasos i centres esportius

Les relacions amb centres esportius es formalitzaran mitjangant contractes de col-laboracid

comercial, que inclouran:

e Acords sobre comissions i liquidacions mensuals.
e Responsabilitat civil compartida davant incidencies.
e Compromisos minims de qualitat, aforament 1 atencio al client.

e Protocols d’is compartit de dades amb finalitat operativa (mai comercial).

Relacio amb entrenadors i professionals independents

Els professionals que ofereixin serveis mitjancant FitPass (entrenadors, nutricionistes, etc.)
hauran d’estar donats d’alta com a autonoms (RETTA) i acceptar les condicions fiscals

establertes.

e Es formalitzara un contracte digital de cessi6 d’espai a la plataforma.
e FitPass actuara com a intermediari tecnologic i no com a ocupador directe.
e Es garantira que els serveis oferts compleixen amb les normes sanitaries 1

professionals vigents.
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Publicitat i proteccio del consumidor

La comunicaci6 i promocio6 de FitPass seguira la Ley General de Publicidad 1 el Codigo de

Conducta de Autocontrol, assegurant que:

e Totes les promocions i preus siguin clars, accessibles 1 no enganyosos.

e [ ’usuari disposi d’un canal intern per fer reclamacions o consultes.

e Les condicions generals siguin visibles abans de la contractacio.

Figura 3. Taula resum del Context Legal
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4.5. Analisi Microentorn

4.5.1. Competéncia

El mercat del fitness i I'accés flexible a gimnasos ha experimentat un creixement significatiu
als ultims anys. Existeixen varies aplicacions 1 plataformes que ofereixen serveis similars a
Fitpass, com Gymforless, ClassPass i Urban Sports Club. Aquestes empreses han aconseguit
posicionar-se dins del mercat oferint models de subscripcid flexibles i descomptes a 1’hora

d’accedir instal-lacions esportives.

La digitalitzaci6 ha permes I’expansio i diversificacio dels serveis fitness, facilitant ’accés a
entrenaments personalitzats 1 experiéncies hibrides que combinen activitats presencials i
virtuals. En aquest context, els competidors han optimitzat les seves plataformes mitjancant
1'as de la intel-ligéncia artificial, la personalitzacid dels serveis i els sistemes de fidelitzacio per

retenir als usuaris.

Analitzant als competidors, ens trobem amb:

- Gymforless: Ofereixen accés a una xarxa de gimnasos mitjancant una entrada diaria o
mensual, destaca per la seva flexibilitat i cobertura en diferents ciutats.

- ClassPass: Es una plataforma internacional que permet accedir a gimnasos i estudis
d’entrenament mitjangant un sistema de credits.

- Urban Sports Club: Ofereix accés a una amplia varietat d’activitats esportives,
incloent natacid, ioga i entrenament funcional.

- WellHub: Ofereix els seus serveis a empreses perque aquelles els hi puguin oferir als

seus empleats com a métode de pagament,

4.5.2. Proveidors i Col-laboradors

Per garantir un servei competitiu i una experieéncia d’usuari optima, FitPass ha de comptar amb
una xarxa solida de proveidors i col-laboradors estrategics, essencials tant per al funcionament

operatiu de la plataforma com per al desenvolupament i I’escala del negoci.

Gimnasos i centres esportius col-laboradors
Els principals col-laboradors de FitPass son els gimnasos, estudis i1 centres d’activitats
esportives, ja que representen ’oferta que els usuaris poden consumir a través de 1’aplicacio.

Per garantir varietat 1 cobertura territorial, es buscara establir acords amb:
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LAPSO Studios — Estudi boutique que combina ciclisme indoor, dansa i1 entrenament
funcional en una experiéncia immersiva de 45 minuts.

EDAN Studios — Multi-boutique fitness studio que ofereix sessions de TRIB3,
PILAT3S, dansa i entrenament personal.

DIR — Cadena de gimnasos amb multiples ubicacions a Barcelona, oferint una amplia
gamma d'activitats i serveis.

Holmes Place — Gimnas premium amb instal-lacions modernes i una varietat de classes
dirigides.

Metropolitan — Club esportiu amb serveis de fitness, spa i benestar.

Bunkay — Gimnas especialitzat en arts marcials 1 entrenament funcional.

BCN Fitness — Gimnas de barri amb un ambient proper i classes personalitzades.
CrossFit Eixample — Centre especialitzat en entrenament CrossFit amb coaches
certificats.

Reburn Studio — Estudi que combina entrenament d'alta intensitat amb tecnologia de
seguiment de rendiment.

Yoga One — Estudi dedicat a la practica del ioga amb diferents estils i1 nivells.

Zest — Estudi de pilates i entrenament funcional amb un enfocament holistic.

The Studio BCN — Espai que ofereix classes de ioga, pilates 1 barre en un ambient
acollidor.

Brooklyn Fitboxing — Gimnas que combina boxa i entrenament funcional amb musica
motivadora.

Fightland — Centre especialitzat en arts marcials 1 entrenament de combat.

Anytime Fitness — Gimnas obert les 24 hores amb equips moderns i classes virtuals.
Altafit — Cadena de gimnasos amb tarifes accessibles 1 una amplia oferta d'activitats.
Snap Fitness — Gimnas amb accés 24/7 1 programes d'entrenament personalitzats.
Duet Fit — Gimnas amb una amplia varietat de classes dirigides 1 instal-lacions
modernes.

VivaGym — Cadena de gimnasos amb una oferta variada d'activitats 1 serveis.

MCcFIT — Gimnas amb una amplia gamma d'equips i classes virtuals.

Sano Center — Centre de salut i benestar amb entrenaments personalitzats.

CrossFit Gala — Box de CrossFit amb coaches experimentats i una comunitat activa.

La Sala Magali — Estudi de dansa i fitness amb classes per a tots els nivells.
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24. BCN Wellness Studio — Estudi que ofereix serveis de fisioterapia, entrenament
personal 1 benestar.

25. The Fit Room — Estudi boutique amb entrenaments funcionals i personalitzats.

26. Urban Yoga — Estudi de ioga amb un enfocament urba i modern.

27. Pilates Barcelona — Estudi especialitzat en pilates classic i contemporani.

28. Eixample Fitness — Gimnas de barri amb una oferta variada d'activitats.

29. Club Natacioé Barcelona — Club esportiu amb instal-lacions per a nataci6 i altres
esports.

30. Esportiu Claror — Centre esportiu amb una amplia gamma d'activitats i serveis per a

totes les edats.
Entrenadors Personals i Professionals del Benestar

Per ampliar I’oferta més enlla dels centres fisics, FitPass també vol incorporar professionals

autonoms que puguin oferir serveis dins o fora de les instal-lacions:

1. Carles Bort — Entrenador personal amb enfocament en entrenaments funcionals i
adaptats a cada client.

2. Lucia — Entrenadora Personal especialitzada en programes per a dones, incloent-hi
entrenaments pre i postpart.

3. Oriol — Entrenador Personal, ofereix entrenaments personalitzats amb un enfocament
integral en salut i benestar

4. Marti Baré — Entrenador personal amb programes per a tonificar, perdre pes, guanyar
massa muscular i preparacio per a oposicions.

5. Eduard Larrosa — Ofereix entrenaments personals tant presencials com en linia,
adaptats a les necessitats individuals de cada client.

6. Tonny Valenzuela — Entrenador personal amb més de 10 anys d'experiéncia,
especialitzat en perdua de pes, tonificacié 1 rendiment esportiu.

7. Jaume Petit (VitarClub) — Fundador de VitarClub, ofereix entrenaments i dietes a
mida, amb assessorament personalitzat tant en linia com presencial.

8. Adriana — Entrenadora personal en linia especialitzada en for¢a, amb classes en viu,
rutines personalitzades 1 assessorament nutricional.

9. Cris — Especialista en cal-listénia, ajuda a assolir objectius com for¢a, volum, pérdua

de greix i funcionalitat.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

Jordi — Entrenador amb 10 anys d'experiéncia i més de 25 anys com a atleta
especialitzat en arts marcials, ofereix entrenaments personalitzats basats en la ciéncia.
Victor — Entrenador personal i psicoleg, ajuda a evitar 'efecte rebot en la perdua de
pes amb un enfocament integral.

Astrid — Ofereix entrenament funcional i conscient, adaptat al cos, ritme i vida real de
cada client, amb sessions en linia, presencials o a domicili.

Karen — Entrenadora personal certificada, proporciona preparacio fisica basada en els
objectius del client, amb plans d'entrenament personalitzats 1 seguiment.

Gabriel — Especialitzat en guany de massa muscular, pérdua de greix i millora de la
salut, ofereix entrenaments al aire lliure, a domicili, en local o en linia.

Rafael — Proporciona entrenaments personalitzats per sortir de la rutina 1 reconnectar

amb el cos, ment i emocions.

Proveidors tecnologics

Per garantir una bona experiéncia d’usuari, FitPass també¢ integrara serveis tecnologics de

qualitat:

Google Maps API — per geolocalitzar gimnasos i mostrar els més propers a 1’usuari.
Stripe — per gestionar pagaments segurs, subscripcions i facturacio.
Firebase (Google Cloud) — per gestionar la base de dades, usuaris i autenticacio.

Intercom — per implementar un xat de suport dins de 1’app.

4.5.3. Clients i Demanda

El perfil de I’usuari de FitPass agafa diferents segments de mercat, des de professionals amb

poc temps lliure fins a entusiastes i aficionats del fitness que busquen varietat dins dels

entrenaments.

Com a segmentaci6 del public objectiu ens trobem amb:

Joves professionals: Busquen opcions d’entrenament flexibles que s’adapten als seus
horaris.

Turistes 1 viatgers de negocis: Necessiten accés temporal a gimnasos sense compromis
a llarg termini.

Persones que busquen varietat: Usuaris interessats en provar diferents centres esportius

sense lligar-se a ells ni pagar subscripcié mensual.
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Les tendéncies de consum reflecteixen una creixent demanda de flexibilitat i personalitzacid
dins dels serveis fitness, el que representa una oportunitat per FitPass de posicionar-se com

una alternativa adaptable a les necessitats individuals dels usuaris.

4.6. Categoria i posicionament inicial

4.6.1. Categoria

FitPass es posiciona dins del sector de les plataformes digitals per a I’accés flexible a gimnasos
1 centres esportius. Aquest mercat ha experimentat un fort creixement a causa de la demanda
creixent per opcions més flexibles que s’adaptin a diferents estils de vida i necessitats

esportives.

En aquest sentit, FitPass forma part de la nova generacio de serveis fitness digitals, que aposten
per models de pagament per s i subscripci6 flexible, en contrast amb els gimnasos tradicionals

que requereixen quotes fixes i compromisos a llarg termini.

Aquest model de negoci esta alineat amb tendencies globals de consum, on els usuaris
prefereixen opcions de pagament personalitzades i sense permanencia, com ja passa en altres

industries (Netflix en I’entreteniment o Uber en la mobilitat).

4.6.2. Competéncia

Per identificar la competéncia primer hem de tenir clar que FitPass es posiciona dins del sector
de les plataformes digitals que ofereixen un accés flexible als gimnasos i centres esportius. Per

tant, la seva competéncia es pot dividir en:

4.6.2.1. Competencia directa

Plataformes que ofereixen accés digital a gimnasos i activitats esportives a consumidors

individuals, amb models similars a FitPass.

Urban Sports Club: Proporciona accés a una gran varietat de gimnasos i activitats
mitjancant una subscripcidé mensual basada en credits. Ofereix diversos plans de subscripcid
mensual que permeten accedir a una amplia gamma d'activitats esportives. Els preus varien

segons el nombre de check-in mensuals i els serveis inclosos (Urban Sports Club, 2024):
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e Essential (S): 33 €/mes, amb 4 check-in mensuals.

e C(lassic (M): 69 €/mes, amb 1 check-in diari.

e Premium (L): 109 €/mes, amb 1 check-in diari i accés a partners "Plus" (fins a 4
check-ins "Plus" mensuals, incloent 1 massatge).

e Max (XL): 159 €/mes, amb 1 check-in diari i accés a partners "Plus" (fins a 8 check-

ins "Plus" mensuals, incloent 2 massatges).

Aquest model ¢és ideal per a usuaris habituals que valoren la varietat d'activitats, perod es més
un inconvenient per a qui busca opcions puntuals o més economiques. Amb més de 12.000

usuaris a Espanya, Urban Sports Club té una preséncia notable a ciutats com Barcelona i

Madrid.

ClassPass: Presenta un sistema de crédits mensuals semblant al d’Urban Sports Club.
Aquesta aplicaci6 internacional permet reservar classes dirigides de fitness, benestar i bellesa,
1 compta amb una base d'usuaris creixent (al voltant de 30.000 a Espanya). No obstant aixo,
el seu sistema de credits pot resultar confus per a I’usuari mitja i requereix una certa
constancia mensual per a ser rendible. Els plans varien segons la quantitat de credits
adquirits, amb preus que oscil-len aproximadament entre 15 € per 9 crédits 1 199 € mensuals
per 144 crédits. Cada activitat que vulguis practicar o servei que vulguis consumir té un preu
diferent, per exemple: Pilates cos sencer 10 crédits, meditacio 4 credits, barre 3 crédits 1 ioga

prenatal 4 credits (ClassPass, 2024).

4.6.2.2. Competencia indirecta

Plataformes que ofereixen serveis similars, perd a través d’empreses o en un context no

individual, com el benestar corporatiu.

Andjoy: Es una plataforma de benestar corporatiu que ofereix accés a més de 2.000 centres
esportius, incloent-hi gimnasos, estudis de ioga i pilates, piscines, rocodroms i activitats a
I’aire 1liure. A més, proporciona més de 50 canals d’entrenaments en linia i organitza
reunions en linia mensuals sobre nutricid, salut fisica i mental. Els seus preus varien segons el
pla contractat i els acords establerts amb cada empresa, perd podem dir que ofereixen un Club
Basic que costa 49 €/mes 1 dona accés a 700 centres. D’altra banda, també hi ha el Club

Premium, que costa 79 €/mes 1 dona accés a una major varietat de centres 1 serveis (Andjoy,

2024).
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Wellhub: una plataforma orientada exclusivament al segment corporatiu. Els usuaris només

poden accedir-hi a través de les seves empreses, com a benefici laboral. Aixo limita el seu

abast a nivell individual, tot i tenir una gran implantacié entre empreses multinacionals i més

de 2.000 entitats col-laboradores.

Figura 4. Taula comparativa competéncia

Plataforma | Model de Public Accés per | Subscripcio Canal Competencia
pagament objectiu us puntual principal
FitPass Pay-per-use | Individual [ Si Opcional App + Web
+
subscripcid
opcional
ClassPass Credits Individual | Només Si App Directa
mensuals per amb
activitat subscripcid
Urban Subscripcié | Individual | Només Si App + web | Directa
Sports Club | mensual per amb
credits subscripcid
Wellhub Subscripcié | Empleats No Si App Indirecta
via empresa | d’empreses corporativa
Andjoy Subscripcié | Empleats No Si App Indirecta
via empresa | d’empreses corporativa

Font: Elaboracio propia
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4.6.3. Posicionament inicial

FitPass es posiciona com la plataforma digital de referéncia per a l'accés flexible a gimnasos 1
centres esportius a Barcelona, dirigida a un public actiu que busca alternatives més adaptades

als seus horaris, interessos 1 estils de vida.

En un sector tradicionalment dominat per models de subscripcid fixa i compromisos anuals,
FitPass proposa una solucié disruptiva basada en la llibertat de triar, pagament per Us 1

experiencia digital intuitiva.

4.6.3.1. Mapa de posicionament

Imatge 1. Mapa de posicionament

ASSEQUIBLE

F/ATPASS

Accessibilitat
economica

URBAN SPORTS CLUB

D classpass

RiGID FLEXIBLE
CAR Flexibilitat del servei

Font: Elaboracio propia

Com a conclusid, queda clar que ClassPass és molt flexible, perd amb un model de crédits que
pot resultar car 1 poc rentable economicament. Passant a Urban Sports Club, presenta un model
de subscripcié mensual amb accés a molts centres. Bastant flexible perd amb preus mitjans-

alts 1 condicions que poden limitar I’accés (permanéncies, quotes variables). Seguidament,
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trobem que Andjoy és una alternativa forca flexible, perd amb plans que poden variar en accés
1 preu. No sempre €s accessible per perfils amb pressupost baix. Continuant amb Wellhub,
sabem que ofereix accés a gimnasos a través d'empreses, pero sol estar restringit a l'entorn
corporatiu. Té preus competitius perd no ¢és directament accessible per a tothom.
Per tant i per finalitzar, Fifpass es posiciona com 1’opcié més equilibrada entre flexibilitat total
i accessibilitat real. Es la més adaptada al public jove que no vol compromisos, busca diversitat
d’activitats i valora que el servei s’ajusti al seu dia a dia i pressupost. A diferéncia de Wellhub
1 Andjoy no requereix entorns corporatius; 1 a diferéncia de ClassPass o Urban Sports, no

implica preus elevats ni sistemes complexos.

4.7. Identitat

4.7.1. Atributs

FitPass es distingeix per cinc atributs fonamentals que defineixen la seva identitat com a
plataforma digital disruptiva dins del sector del fitness. Aquests elements clau no només
responen a les necessitats reals del consumidor modern, sin6 que aporten una proposta de valor

Unica en un mercat altament competitiu.

Flexibilitat Real

FitPass trenca amb el model tradicional de subscripcions fixes 1 permanencies obligatories.
Permet als usuaris accedir a gimnasos i serveis esportius quan, on i com vulguin: amb entrades
diaries, mensuals o per servei. Aquesta llibertat d’eleccié respon a les noves demandes d’un

consumidor que no vol estar condicionat per quotes mensuals, 1 que prefereix pagar per Us real.
Geolocalitzacio i Accés Multi-Centre

La plataforma ofereix una funcionalitat de geolocalitzaci6 per trobar gimnasos i centres
esportius a prop, convertint-se aixi en una solucié especialment util per a professionals amb

mobilitat, turistes o estudiants. L’accés no esta lligat a un Unic centre, sind a una xarxa de

col-laboradors esportius, cosa que permet adaptar 1’experiéncia segons la ubicacié i el moment.
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Experiéncia Digital Optimitzada

FitPass es presenta com una aplicacié tecnologicament avangada, amb interficies intuitives,
filtres intel-ligents 1 pagament integrat. Incorpora recomanacions personalitzades mitjangant
IA, 1 esta pensada per a una navegacid rapida i eficient. Tot plegat refor¢a una experieéncia

d’usuari fluida, atractiva i centrada en 1’usuari digitalitzat d’avui

Model Hibrid de Monetitzacio

A diferéncia de moltes plataformes que només ofereixen subscripcid, FitPass combina el
model de pagament per is amb subscripcions opcionals, adaptant-se aixi a diferents perfils de
consum. Aquest sistema hibrid també facilita la creacié de promocions, descomptes i

programes de fidelitzacid que afavoreixen la retencié de clients

Comunitat, Reptes i Gamificacio

FitPass va més enlla del simple accés a instal-lacions esportives: fomenta una comunitat activa
mitjancant reptes, recompenses, seguiment d’objectius i elements de gamificacid. Aquesta
funci6 no només incrementa la retenci6 d’usuaris, sind6 que crea sentiment de pertinenca i

motivaci6 continua per mantenir-se actiu

Aquests cinc atributs reflecteixen I’esséncia de FitPass com a marca orientada al present 1 al

futur del fitness, on la tecnologia, la llibertat i la personalitzaci6 son pilars fonamentals.

4.7.2. Manifest

Com a creadors de FitPass, tenim una visio d’un futur on activitat fisica sigui més lliure,

accessible 1 intel-ligent. Creiem que el benestar no hauria d’estar limitat per quotes mensuals,
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permanencies ni ubicacions fixes. Per aixd hem creat una plataforma que proporciona la

llibertat de triar al centre de I’experiéncia esportiva.

Volem transformar la manera com la gent entrena, eliminant barreres i oferint una eina realment
adaptada a la vida urbana, dinamica 1 digital. Amb FitPass, qualsevol persona pot accedir a una
xarxa de gimnasos, entrenadors i activitats esportives des d’un sol lloc, i pagar només pel que

fa servir. Sense compromisos, sense complicacions.

Apostem per la innovacio6 tecnologica com a motor de canvi: geolocalitzacio, recomanacions
intel-ligents, sistemes de fidelitzacid 1 una experieéncia digital fluida i personalitzada. Pero
també creiem en les persones i en les comunitats: connectem usuaris amb professionals locals,
donem visibilitat a centres esportius independents 1 fomentem el creixement d’un ecosistema

de salut 1 benestar obert i col-laboratiu.

FitPass és més que una aplicacid: és una nova manera d'entendre el fitness. Un espai on cadascu
pot construir el seu propi cami cap al benestar, al seu ritme 1 segons les seves necessitats. No

volem que la gent s’adapti al gimnas; volem que el gimnas s’adapti a la gent.

Ens comprometem a oferir una experiéncia de qualitat, segura i motivadora, basada en
I’accessibilitat i la transparéncia. Volem inspirar un moviment cap a una vida més activa,

flexible i conscient.

Amb aquests principis, construim FitPass com una marca compromesa amb el canvi. Perque
creiem que moure’s hauria de ser tan facil com voler fer-ho. I perque, junts, podem reinventar

el futur del fitness.
Signat,

FitPass.

4.7.3. Identitat Verbal

En un entorn on el benestar i la flexibilitat son valors cada vegada més essencials, construir

una marca amb un nom que reflecteixi la seva rad de ser resulta fonamental. La identitat verbal
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de FitPass sorgeix d’un procés de naming estratégic en que es buscava un concepte capag de
transmetre accessibilitat, llibertat de moviment 1 innovaci6 digital, valors clau dins d’un sector

en transformacid com el del fitness urba.

Aquest procés comenga amb 1’analisi de nous comportaments de consum: usuaris que rebutgen
lligams, que volen entrenar on i quan vulguin, i que valoren les experiencies per damunt de la
propietat. Es dins d’aquest context on pren forga la idea de "accés" —accedir a qualsevol
gimnas o activitat esportiva sense limits— i el concepte de "pas", entés com a accid, moviment

1 progrés personal.

Amb aquestes dues idees, neix el nom FitPass: una combinacidé directa i memorable de dues

paraules anglosaxones facilment reconeixibles 1 d’us global:

e “Fit”, que fa referéncia al mon del fitness, perod també a 1’adaptabilitat.

e “Pass”, que representa el tiquet d’accés, la llibertat de moviment i el permis per entrar

en diferents espais.

Aquest nom transmet immediatament la proposta de valor de la marca: una plataforma que et

dona accés, sense barreres, al teu benestar fisic i emocional.

4.7.4. Identitat Visual
4.7.4.1. Logotip

El logotip de FitPass ha estat dissenyat per transmetre de forma clara i directa els valors de la
marca: moviment, llibertat i accés flexible al benestar fisic. Com a primera peca visual amb
que connecta 1’usuari, el logotip actua com a simbol d’identitat i com a representacio grafica

del canvi que FitPass proposa dins del sector fitness.

Per a la tipografia principal, s’ha escollit Heading Now, una tipografia solida 1 equilibrada que
transmet progrés, confianga i dinamisme. Les seves linies netes i geomeétriques aporten una

estetica tecnologica 1 minimalista, reforcant el caracter innovador i digital de la marca.

Com a tipografia secundaria, es fa servir Univers Extended, que destaca per la seva claredat i
versatilitat. Aquesta tipografia, més neutra i funcional, permet una lectura fluida i s’adapta

perfectament als suports digitals i informatius.
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Per als textos complementaris i promocionals, la marca incorpora Balgin Expanded, una
tipografia de gran personalitat 1 preséncia. Amb un disseny ampli 1 expressiu, Balgin serveix
per captar I’atencid i reforcar missatges clau, especialment en elements visuals com campanyes

publicitaries, titols destacats o peces d’interaccid dins de 1'app.

Pel que fa a la paleta cromatica, FitPass utilitza quatre colors corporatius seleccionats

estratégicament:

e #0D0D23: Un negre profund que transmet elegancia, modernitat i estabilitat.

e #111B76: Un blau intens vinculat a la confianga, 1’energia 1 el compromis digital.

e #CDC3B3: Un to beix neutre que equilibra el conjunt 1 aporta calidesa i proximitat.
e #EFEAE]!: Un blanc calid que facilita la lectura 1 genera una sensaci6 de netedat i

espai.

La combinaci6é d’aquests elements dona com a resultat un logotip versatil i contemporani,
dissenyat per adaptar-se a diferents contextos visuals (digitals, fisics 1 publicitaris). A més, el
lema "Made for people full of movement" acompanyar el logotip reforcant la connexid

emocional amb I’usuari actiu i dinamic a qui s’adrega la marca.

Imatge 2. Logo

F TPASS

MADE FOR
PEOPLE FULL OF
MOVEMENT.

Font: Elaboracio propia

Imatge 3. Logo

FTPASS

MADE FOR
PEOPLE FULL OF
MOVEMENT.
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Font: Elaboracio propia

Imatge 4. Logo

F~TPASS

MADE FOR
PEOPLE FULL OF
MOVEMENT.

Font: Elaboracié propia

Imatge 5. Logo

F~TPASS

MADE FOR
PEOPLE FULL OF
MOVEMENT.

Font: Elaboracio propia

4.7.4.2. Colors Corporatius

Els colors corporatius de FitPass han estat escollits per reforcar la seva identitat com a marca
digital, flexible 1 orientada al benestar. La combinaci6 de tons freds 1 calids genera un equilibri

visual que transmet confianga, energia i proximitat.

e #0DO0D23 — Negre profund: aporta una base solida i elegant, associada a la

professionalitat i estabilitat del projecte.
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e #111B76 — Blau intens: és el color principal i simbolitza tecnologia, moviment i
fiabilitat. Dona protagonisme a la marca i l'identifica visualment.

e #CDC3B3 — Beix neutre: contrasta amb els tons foscos 1 introdueix una sensaci6 de
calidesa, calma 1 accessibilitat.

e #EFEAEI — Blanc calid: s’utilitza com a fons o espai de respiracio visual. Aporta

lluminositat i refor¢a la claredat del conjunt grafic.

Aquesta paleta cromatica esta pensada per ser versatil i funcional tant en entorns digitals com

en materials impresos, assegurant una presencia visual coherent 1 reconeixible per a FitPass.

Imatge 6. Colors corporatius

#0DO0OD23 #111B76

Font: Elaboracio propia

4.7.4.3. Tipografia

La selecci6 tipografica de FitPass juga un paper clau en la construccié de la seva identitat
visual. Les tipografies escollides reflecteixen els valors de modernitat, claredat i dinamisme,

tot adaptant-se a un entorn digital on la llegibilitat i la personalitat son fonamentals.
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e Heading Now és la tipografia principal de la marca. Amb un disseny contemporani,
geométric i net, comunica innovacio, seguretat i confianca. Es utilitzada en el logotip i

en titulars destacats, aportant forga visual i caracter.

e Univers Extended actua com a tipografia secundaria, ideal per a textos explicatius i
cos de text. El seu estil ampli 1 equilibrat facilita la lectura 1 aporta un to funcional i

professional a la comunicaci6 de la marca.

e Balgin Expanded s’utilitza de forma complementaria en materials promocionals o
destacats visuals. Es una tipografia cridanera i expressiva, que reforga missatges clau i

aporta un toc de personalitat grafica.

La combinaci6 d’aquestes tres tipografies permet a FitPass mantenir una imatge coherent,

versatil i reconeixible, adaptable a diferents formats, plataformes i canals de comunicacio.

Imatge 7. Tipografies

HEADING NOW
heading now

UNIVERS EXTENDED
univers extended

BaAlL GINEXPANDED
balgin expanded

BALGIN
balgin

HEADING NOW
heading now

UNIVERS EXTENDED
univers extended

BAlL GINEXPANDED
algin expoanded

BALGIN
palgin

Font: Elaboracio propia

4.8. Personalitat de marca

FitPass ¢s més que una aplicacio per accedir a gimnasos; és un nou estil de vida actiu, flexible

1 digital que trenca amb les barreres tradicionals del sector fitness. La seva personalitat es
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construeix a partir de quatre atributs clau que defineixen la seva esséncia i manera de

comunicar:

- Accessible: FitPass neix amb la voluntat de democratitzar 1’accés a I’activitat fisica. Es
una marca oberta, clara 1 empatica, que vol adaptar-se a qualsevol persona, horari o
rutina. L usuari se sent escoltat i amb el control del seu propi benestar. Tot esta pensat
per facilitar, mai per limitar.

- Activa: Es una marca que transmet energia i moviment constant. No espera que els
canvis arribin: els impulsa. FitPass reflecteix 1’estil de vida de persones dinamiques,
independents i amb ganes de sentir-se bé. La seva comunicacio és agil, optimista i
orientada a 1’accid.

- Innovadora: FitPass representa la nova generacido del fitness. Aplica tecnologia,
geolocalitzacid, gamificacidé 1 intel-ligéncia artificial per oferir una experiéncia
personalitzada. Es una marca valenta, que aposta per solucions diferents i s’adapta
rapidament a les noves necessitats del consumidor.

- Compromesa: Més enlla de I’esport, FitPass promou el benestar integral i la cura de la
salut fisica i mental. Dona suport a gimnasos independents, fomenta habits saludables
1 aposta per la col-laboracié amb professionals locals. T¢ una mirada social i col-lectiva,

centrada en generar impacte positiu.

Tenint en compte aquests valors, el to comunicatiu de FitPass és proper, directe 1 inspirador.
Parla amb confianga pero sense imposar, buscant sempre connectar des de 1’experiéncia i no
des de la imposicid. Vol empoderar 1’usuari, transmetent que la millor manera de tenir cura del

teu cos és fer-ho al teu ritme 1 amb llibertat.
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4.9. Les 4 Ps de Marketing

4.9.1. Producte

FitPass és una plataforma digital d’accés flexible a instal-lacions i activitats esportives,
dissenyada per adaptar-se als nous habits de consum de les generacions urbanes i digitals. El
servei es presenta en format d’aplicacio mobil 1 web, des d’on 1’usuari pot descobrir, reservar
i accedir a una amplia xarxa de gimnasos, centres esportius i professionals del benestar, sense

necessitat de permanencia ni quotes fixes.

El producte es fonamenta en un model hibrid que combina el pagament per Us (pay-per-use)
amb la possibilitat d’adquirir una subscripcié premium opcional, que ofereix avantatges com
preus reduits, accés prioritari o recompenses. Aquesta estructura permet adaptar 1’experiéncia
a diferents perfils d’usuari: des de persones que entrenen puntualment fins a usuaris

recurrents que busquen una solucié més completa i beneficiosa.

Mitjangant la geolocalitzacid, I’usuari pot veure els centres disponibles a prop seu, consultar
activitats (ioga, pilates, entrenament funcional, etc.), horaris i reservar amb un sol clic. A
més, FitPass incorpora funcionalitats com valoracions d’altres usuaris, historial d’activitats 1

sistemes de recomanacio personalitzada.

La plataforma no només ofereix accés a gimnasos, sind que amplia el concepte d’activitat
fisica urbana, integrant també entrenadors personals, fisioterapeutes i nutricionistes,
convertint-se aixi en un ecosistema integral de salut i benestar. El valor diferencial de FitPass
rau en la seva flexibilitat, immediatesa i varietat, responent a la necessitat creixent de

controlar com, on i quan es practica exercici fisic.

4.9.2. Preu

L’estratégia de preus de FitPass s’ha dissenyat per oferir flexibilitat, control i adaptabilitat,
trencant amb el model tradicional de subscripcions fixes 1 poc personalitzades. El sistema
tarifari s’articula entorn a dues modalitats principals: pagament per Us i plans de membresia
mensual, adaptats a diferents nivells d’implicacio i pressupost. A més, les tarifes s’ajusten
segons la tipologia dels centres disponibles dins la plataforma, oferint una estructura clara i

transparent per a I’usuari.
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Classificacio dels centres

Els centres esportius disponibles a FitPass es divideixen en tres categories segons el nivell

d’instal-lacions, reputacio, serveis i exclusivitat:

e Centres White: espais basics pero funcionals, ideals per a un entrenament autonom o
classes dirigides estandard (ex. gimnasos de barri, sales petites).
o Accés general: 4 €

o Classe dirigida: 6 €

e (entres Blue: gimnasos complets amb varietat de serveis i classes, instal-lacions
modernes 1 horaris amplis (ex. gimnasos mitjans, estudis independents).
o Accés general: 8§ €

o Classe dirigida: 10 €

e (entres Black: espais d’alta gamma amb serveis especialitzats, disseny cuidat i
experiéncies immersives (ex. Lapso Studios, boutiques fitness).
o Accés general: 12 €

o Classe dirigida o activitat especial: 14 €

FitPass estableix una estratégia de preus basada en la flexibilitat, la llibertat de decisio i
I’eliminaci6 de barreres d’entrada per a nous usuaris. La proposta es concreta a través d’un
sistema de membresies mensuals que ofereixen un nombre fix d’activitats al mes i, segons el

pla escollit, beneficis afegits com invitacions o accés a esdeveniments exclusius.

Els plans es divideixen en tres nivells: White, Blue i Black, seguint una progressié de valor
que facilita I’accés a més serveis 1 avantatges a mesura que s’ascendeix de pla. Tots els plans
comparteixen una base comuna de 10 activitats mensuals, que ’'usuari pot reservar lliurement

dins I’aplicacid, segons disponibilitat 1 preferéncia.

e Fitpass White: Te un preu de 39€ i ofereix 10 activitats a centres low cost + 1 activitat
addicional a centre blue (normal) + 1 invitacid.

e Fitpass Blue: Te un preu de 79€ i ofereix 10 activitats a centres normals o low cost +
1 activitat addicional a centre premium + 2 invitacions.

e Fitpass Black: Te un preu de 109€ i ofereix 10 activitats a centres premium + accés

gratuit 1 prioritari a esdeveniments oficials de FitPass + 2 invitacions.
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4.9.3. Punt de venta

FitPass opera mitjancant un model 100% digital, on I’aplicacié6 mobil i la plataforma web
actuen com a unics punts de venda i accés al servei. Aix0 significa que tot el procés de
descobriment, registre, reserva, pagament i accés a activitats es realitza dins I’ecosistema

digital de la marca, sense necessitat d’intermediaris fisics ni punts de venda tradicionals.

La app de FitPass, disponible tant per a i0OS com per a Android, és el principal canal de
distribucid. Aquesta ofereix una experiéncia intuitiva i optimitzada, amb funcions com la
geolocalitzacid, que permet trobar centres esportius propers; filtres intel-ligents segons horari,
activitat o preferéncies personals; i accés amb codi QR a la instal-lacid esportiva, eliminant

1’Gs de targetes o inscripcions manuals.

Els usuaris poden comprar entrades individuals per activitat (model pay-per-use) o subscriure’s
a plans mensuals que ofereixen beneficis addicionals. Totes les transaccions es realitzen dins
de la propia aplicacié mitjangant passarel-les de pagament segures com Stripe, assegurant una

gestio rapida i fiable.

Per reforcar el punt de venda digital, FitPass també desplega suports fisics dins dels centres
col-laboradors: cartells, posters i codis QR que connecten directament amb ’app. Aquests
suports funcionen com a elements de conversio in situ, especialment per a usuaris nous que

descobreixen la plataforma al mateix gimnas.

D’aquesta manera, FitPass integra el seu punt de venda digital amb I’entorn fisic esportiu,
creant una experiéncia omnicanal on el descobriment es pot donar en ’espai public (via mupis
o col-laboracions), perd la compra i us sempre es gestionen a través de la seva propia

tecnologia.

4.9.4. Promocio

Si ens centrem en |’estratégia comunicativa de FitPass, podem observar com la marca desplega
un conjunt d’accions tant en entorns digitals com fisics, pensades per donar visibilitat al
projecte i activar la seva comunitat d’usuaris. En primer lloc, convé destacar la seva preséncia
al mon digital, especialment en xarxes socials com Instagram i TikTok, on es desenvolupa una
linia de continguts pensada per mostrar la flexibilitat d’us de 1’aplicacié i la varietat d’activitats

disponibles. Aquests canals serveixen com a primer punt de contacte entre FitPass i el seu
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public objectiu, format principalment per joves urbans que valoren I’experiéncia digital i el

consum a demanda.

Un dels punts forts d’aquesta estratégia digital és la col-laboracié amb microinfluencers locals
del mon del fitness, que comparteixen continguts reals utilitzant 1’app en diversos centres,
reforcant aixi la confianga i proximitat amb ['usuari. A més, s’ha portat a terme una accid
concreta 1 puntual a Instagram: el sorteig d’'una membresia Black, amb una mecanica que
afavoreix la viralitat organica (seguir el perfil, etiquetar i interactuar) i que ha permes

incrementar la comunitat en linia de forma rapida.

Més enlla del mon digital, FitPass també ha activat la seva preséncia en 1’espai public
mitjancant mupis exteriors geolocalitzats. Aquests suports s’ubiquen a prop dels centres
esportius associats i inclouen missatges directes com “No te lo pienses 2 veces, esto estd hecho
para ti. Eres de los nuestros”. Aquesta acci6, més enlla de generar notorietat, connecta
directament amb la funcionalitat principal de FitPass: la geolocalitzaci6 i I’accés immediat a

instal-lacions esportives.

D’altra banda, cal mencionar també una col-laboracié estratégica amb B3tter foods, marca
especialitzada en alimentacié funcional. Aquesta acci6 s’ha materialitzat en el llancament
d’una barreta energetica de marca compartida (B3tter x FitPass) i en 1’organitzaci6 de curses
urbanes mensuals, obertes a tota la comunitat. A cada esdeveniment, els participants reben la
barreta com a mostra fisica de la col-laboracio, reforcant aixi el vincle entre activitat fisica,

alimentaci6 saludable i experiéncia de marca.

Finalment, cal destacar que totes aquestes accions es troben integrades dins d’una estratégia
global que combina la comunicacié emocional amb accions tangibles, per tal de posicionar
FitPass no només com una aplicacid digital, sin6 com una marca present i1 activa en l'entorn

urba, fisic i social dels seus usuaris.
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4.10. Analisi de les 5 Forces de Porter

4.10.1. Amenaca de nous entrants

El sector del fitness digital esta creixent, 1 aix0 atrau nous competidors. Tot 1 que la inversio

inicial per crear una app no és especialment elevada, destacar i fidelitzar usuaris si que ho és.

e La facilitat per desenvolupar aplicacions basiques fa que la barrera d’entrada
tecnologica sigui baixa.

e La dificultat principal recau en aconseguir aliances amb gimnasos, notorietat de marca
1 confianca dels usuaris.

e FitPass pot defensar-se d’aquesta amenaga si aconsegueix posicionar-se rapidament,

generar comunitat i establir acords exclusius amb centres locals.

4.10.2. Poder de negociacio dels proveidors
Els proveidors principals de FitPass son:

e (Gimnasos i centres esportius
e Entrenadors personals i professionals del benestar

e Plataformes tecnologiques (pagaments, servidors, geolocalitzacio)

Aquests actors poden tenir un poder de negociacié mitja o alt, sobretot si son grans centres amb

demanda propia (com Holmes Place, DIR, etc.).

e Siun gimnas té molta afluéncia, pot exigir comissions més baixes o condicions
especials.
e Per aixo0, FitPass ha de diversificar els proveidors i oferir una proposta de valor clara

(captaci6 de nous clients, visibilitat, gestio digitalitzada, etc.).
4.10.3. Poder de negociacio dels clients
Els usuaris finals tenen un alt poder de decisio per diverses raons:

e Existeixen alternatives gratuites o més economiques (YouTube, apps de fitness,
centres municipals).

e No tenen cap cost de canvi per deixar de fer servir FitPass.
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Per aix0, la clau per retenir-los és oferir:

e Varietat real d’activitats i centres
e Preus competitius i adaptats

e Una experiencia intuitiva i motivadora

L’estratégia es posicionar FitPass com una solucio6 Unica, flexible i practica, i no només com

una alternativa a la subscripcié tradicional.

4.10.4. Amenaca de productes substitutius
Existeixen molts substituts a la proposta de FitPass:

e Aplicacions de fitness com Freeletics, Adidas Training, Nike Training Club...
e [Entrenaments gratuits a casa o al carrer
e Subscripcions directes a un sol gimnas

e Entrenadors personals independents

Aquesta amenaga és alta, perd la clau és que cap d’aquestes opcions ofereix la mateixa

combinaci6 de llibertat, varietat i digitalitzacidé que FitPass.

Cal potenciar aquest valor diferencial: un tnic accés per moltes experiéncies.

4.10.5. Rivalitat entre competidors existents
El sector del fitness digital és molt competitiu, amb competidors consolidats com:

e Urban Sports Club
e C(lassPass

e Wellhub

e Andjoy

A més, molts gimnasos tenen la seva propia app amb sistema de reserves, cosa que pot reduir

la dependéncia de plataformes com FitPass.
Per tant, la rivalitat és alta, perod FitPass pot diferenciar-se:

e (Centrant-se en un mercat local (Barcelona) amb acords personalitzats.

e Apostant per la comunitat, la proximitat i els petits centres que volen visibilitat.
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e Fent us d’una estratégia de marca jove, gamificada i propera que connecti

emocionalment amb el public objectiu.

4.11. Stakeholders

Els Stakeholders son els agents o grups d’intereés que formen part de la nostra empresa, tant de

forma directa com indirecta. Dins de Fitpass, els grups de stakeholders que trobem son aquests:

4.11.1. Mapa de Stakeholders

Imatge 8. Mapa de Stakeholders

Gimnasos i centres esportius
Usuaris finals

Entrenadors personals i Equip fundador
altres especialistes. Treballador

FTPASS

Competencia

Inversors i socis estratégics Agéncies de
Plataformes de pagament comunicacié i Marketing

Distribuidors i collaboradors tecnologics

Font: Elaboracio propia
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4.11.2. Entorn intern

Figura 5. Taula entorn intern

Equip Fundador

Victor Andrade

Treballadors

Departament de técnics tecnologics
Departament d’ Administracié i Comptabilitat
Departament de Coordinacié d’Esdeveniments
Departament de Comunicacio i Marqueting
Departament de Recursos Humans

Departament Legal

Inversors i socis estratégics

En aquest cas jo: Victor Andrade

4.11.3. Entorn de treball

Font: Elaboracio propia

Figura 6. Taula entorn de treball

Usuaris finals

Gimnasos i centres esportius

Public objectiu entre 18-35 anys, son persones que
busquen accés flexible a gimnasos i centres esportius.

1. LAPSO Studios

2. EDAN Studios

3. DIR

4. Holmes Place

5. Metropolitan

6. Bunkay

7. BCN Fitness

8. CrossFit Eixample

9. Reburn Studio

10. Yoga One

11. Zest
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12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.

The Studio BCN
Brooklyn Fitboxing
Fightland

Anytime Fitness
Altafit

Snap Fitness

Duet Fit

VivaGym

MCcFIT

Sano Center

CrossFit Gala

La Sala Magali

BCN Wellness Studio
The Fit Room

Urban Yoga

Pilates Barcelona
Eixample Fitness
Club Nataci6 Barcelona

Esportiu Claror

Entrenadors personals i altres

especialistes.

—

o ® N kWD

e e e T )
W N = O

Carles Bort

Lucia

Oriol

Marti Baro

Eduard Larrosa

Tonny Valenzuela
Jaume Petit (VitarClub)
Adriana

Cris

.Jordi
. Victor
. Astrid

. Karen
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14. Gabriel
15. Rafael

Plataformes de pagament

Stripe — per gestionar pagaments segurs, subscripcions

1 facturacio.

Distribuidors i col-laboradors

tecnologics

Google Maps API — per geolocalitzar gimnasos i

mostrar els més propers a 1’ usuari.

Firebase (Google Cloud) — per gestionar la base de

dades, usuaris 1 autenticacio.

Intercom — per implementar un xat de suport dins de

I’app.

Agéncies de Comunicacio i

Marketing

Addicional que s’encarregara de:

Gestio de xarxes socials
Redaccio 1 publicacio
Planificacié mensual
Moderacio de comentaris
Stories corporatius

Disseny grafic

Informe de resultats
Fotografia professional
Creixement organic Instagram
Gestio de campanyes i sortejos
Consultoria 1 assessorament
Video professional

Relaci6 amb influencers

Enviament de Newsletters

Competeéncia

Competencia directa:

ClassPass
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- Urban Sports Club

Competencia indirecta:
- Wellhub
- Anjoy

Font: Elaboracio propia
4.11.4. Entorn general

Figura 7. Taula entorn general

Reguladors i organismes Agencia Espaiola de Proteccion de Datos (AEPD)
governamentals Comision Nacional de los Mercados y la Competencia
(CNMCO)

Agéncia Catalana del Consum
Departament de Salut de la Generalitat de Catalunya
Ministeri de Treball 1 Economia Social

Ajuntament de Barcelona

Influencers (@ffitcoco - 559k - Referent en vida saludable,
entrenaments 1 rutines des de casa.

(@pau_inspirafit - 139k - Coach de Nike, motivadora i
amb comunitat fidel.

(@patryjordan - 1.3M - Coneguda per “Gym Virtual”,
enfocada a rutines accessibles.

(@cescescola - 229k - Entrenador conegut per
"Operacion Triunfo", energia i disciplina.
(@onmytrainingshoes - 124k - Enfocada a entrenament
intel-ligent, equilibri 1 benestar realista.

(@vikikacosta - 1.4M - Fitness i vida saludable amb
gran comunitat femenina.

(@lauraescanes - 2M - Moda, fitness 1 vida quotidiana,

molt influent a Catalunya.
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(wcarladipinto - 331k - To visual, estétic 1 vinculat a
activitats esportives urbanes.

(@danielillescas - 1.5M - Viatges, entrenament 1
aventures. Public jove i1 dinamic.

(walexboisset - 244k - Estil cosmopolita, actiu, amb
valors visuals 1 de comunitat.

(@marcforne - 500k - Moda, moviment 1 estetica
urbana. Molt visual i creatiu.

(@jonanwiergo - 697k - Vida activa, vega, amb fort
compromis per la sostenibilitat i audiéncia fidel.
(@goicoechea - 1.8M - Centrada en moda, perd sovint
promou rutines d’entrenament i habits saludables.
(@alexchiner - 205k - Estil de vida, entrenament, moda
1 viatges.

(@sergiopeinadotrainer - 1.6M - Entrenador conegut,

molt didactic 1 orientat a resultats reals.

Inversors i fons d’inversio

Wayra
SeedRocket
BStartup
Startupbootcamp
SeedRocket

Font: Elaboracio propia

4.12. Definicio de public objectiu

El public objectiu d’aquest servei son homes i dones d’entre 18 1 35 anys que viuen

principalment en entorns urbans, sobretot a ciutats com Barcelona. Es tracta de persones joves

amb estils de vida actius, que volen cuidar-se, fer esport i portar uns habits saludables, pero

sense haver de seguir rutines rigides o compromisos llargs.

Molts son estudiants o joves professionals que tenen horaris canviants, aixi que valoren molt

la flexibilitat 1 la comoditat a 1’hora de triar activitats o serveis. Estan acostumats a fer servir
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aplicacions mobils per organitzar-se, entrenar o seguir una alimentaciéo més sana, i volen que

tot sigui rapid 1 facil d’utilitzar.

Una de les coses més importants és que aquest servei esta pensat per a tothom, ja que ofereix
opcions per a diferents nivells econdomics: tant per a persones amb pocs recursos com per a
aquelles amb un poder adquisitiu mitja o alt. Aixo el fa molt accessible 1 inclusiu, permetent

que més gent hi pugui accedir.

A més, aquest public també busca viure experiéncies que tinguin a veure amb els seus valors,
com la sostenibilitat, el consum responsable i el suport a iniciatives locals. No només volen fer
esport, sind sentir que formen part d’una comunitat amb interessos semblants i que poden

escollir activitats que s’adaptin al seu estil de vida.

4.12.1. Consumer ID

La Laura Torres és una professional de 28 anys especialitzada en Marqueting Digital, resident
a Barcelona i soltera. Es una apassionada del benestar, amb una vida molt activa marcada pel
running, el ioga 1 les classes dirigides de crossfit. El seu dia a dia esta influenciat per la
mobilitat, ja que sovint viatja per feina o canvia de barri, cosa que fa que no vulgui

comprometre’s amb un sol gimnas o amb permanencies llargues.

Es molt digital: fa servir aplicacions per menjar saludable, planificar els seus entrenaments i
organitzar la seva agenda. Valora sobretot la flexibilitat, tant en horaris com en serveis, 1 cerca

sempre opcions que li permetin adaptar-se al seu estil de vida canviant.

Les seves motivacions giren al voltant de poder descobrir noves activitats i espais esportius,
estalviar diners i evitar quotes fixes que potser no aprofitara. També li preocupen aspectes com
la seguretat de les seves dades personals i la simplicitat de les aplicacions: rebutja processos de

reserva lents o complicats.

En xarxes socials, segueix influencers com la Ffitcoco per mantenir-se inspirada amb un estil
de vida saludable, i connecta amb contingut que li aporti idees noves per cuidar-se sense perdre
temps. Activa a Instagram, TikTok i LinkedIn, la Laura esta sempre pendent de noves

tendéncies en fitness, benestar i1 tecnologies digitals aplicades a la salut.
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La Laura representa un perfil modern, practic i conscient, que busca serveis que li aportin

llibertat, varietat 1 eficiéncia, sense haver de renunciar a la qualitat o a una experiéncia

personalitzada.

Imatge 9. Consumer ID

( LAURA TORRES

EDAT 28 anys

Relacié amb el fitness

Practica esport 3-4 cops per setmana, pero el seu horari canvia segons els projectes que
gestiona.

Cerca itat d'activi a
gimnas o fer spinning.

e] vol fer una classe de ioga, altres dies vol anar al

Vol evitar quotes fixes que no sap si aprofitara cada mes.

Estil de vida
SEXE Femeni + Porta una vida molt activa, li agrada el running, el ioga i les classes dirigides de crossfit.
* No vol lligar-se a un Unic gimnas perqué viatja sovint per feina o canvia de barri
PAis Sspanys habitualment.
+ Té habits de consum digitals: fa servir apps per menjar saludable, entrenar | organitzar la
OCUPACIO Marketing Digital
seva agenda.
« Prioritza la flexibilitat i la ditat en totes les de compra.
ESTAT CIVIL Solter
S J .

e
Motivacions principals

Flexibilitat total

Descobrir gimnasos i activitats
diferents

Estalviar diners

Apps facils i rapides d'utilitzar

~

-

Barreres / Friccions

* No li agrada comprometre’s amb permanéncies llargues.
* Rebutja s i 0 amb pr

de reserva lents.
* Té preocupacio per la seguretat de les seves dades personals.

Font: Elaboracio propia
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5. Pla de Comunicacio

A continuacio, es presenta el Pla de Comunicacid, desenvolupat especificament per al
llancament 1 consolidaci6 al mercat de Barcelona. Aquest pla té com a finalitat posicionar la
marca, generar notorietat i captar usuaris, tot adaptant-se al context comunicatiu i als nous

habits de consum digital.

Es important tenir en compte que aquest pla s’ha dissenyat a partir de les caracteristiques
concretes del public objectiu (majoritariament generacions Z i millennials amb interes pel
benestar i la flexibilitat) i de les particularitats del mercat local. Aixi mateix, s’han considerat
els valors diferencials de FitPass com a marca digital innovadora dins del sector fitness:

flexibilitat, accessibilitat i personalitzacio.

5.1. Analisi DAFO

A continuacio, es presenta I’analisi DAFO per al llancament 1 consolidacié de FitPass a la
ciutat de Barcelona. Aquest exercici permet identificar els factors interns (fortaleses i debilitats)
1 externs (oportunitats i amenaces) que poden influir en I’¢xit del projecte dins del mercat local.
Cal destacar que, tot i que la metodologia DAFO ¢és aplicable de manera general, els elements
analitzats aqui responen al context socioeconomic, tecnologic i cultural propi de Barcelona,
una ciutat amb alta penetracié digital, interés creixent pel benestar i una oferta esportiva molt
diversa. Per aquest motiu, qualsevol aplicacio futura de 1’analisi en altres mercats haura de ser

adaptada segons les condicions especifiques de cada entorn.

Figura 8. Taula DAFO

DEBILITATS AMENACES
Dependeéncia d’aliances amb gimnasos i Competéncia forta i consolidada (Urban
entrenadors: sense ells, no hi ha servei. Sports Club, ClassPass, Wellhub...).

Requereix una inversio inicial considerable | Saturaci6 del mercat d’aplicacions: captar
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en desenvolupament tecnologic,

comunicacioé 1 captacio.

Escassa notorietat de marca inicial, la qual
cosa pot dificultar la captacié d’usuaris en

les primeres fases.

Desconfianga inicial d’alguns gimnasos que
veuen la plataforma com un intermediari

que pot reduir el marge.

atencio i espai en el mobil de 1’usuari no és

facil.

Inseguretat economica o canvis de consum a
la societat, que poden reduir la despesa en

fitness.

Dependeéncia d’eines tecnologiques 1
actualitzacions constants, per mantenir-se

competitiu.

FORTALESES

OPORTUNITATS

Model flexible 1 innovador que trenca amb

les subscripcions tradicionals dels gimnasos.

Proposta de valor clara i centrada en l'usuari,

amb accés quan, com i on vulgui.

Geolocalitzacio i accés multi-centre, molt

atractiu per a usuaris amb rutines canviants.

Experiencia digital optimitzada amb app
intuitiva, sistema de reserves i pagament

integrat.

Creacio de comunitat, que afavoreix la

fidelitzacio i el sentiment de pertinenca.

Tendéncia creixent cap a la flexibilitat i el

pagament per us en el sector del fitness.

Digitalitzaci6 accelerada del sector esportiu,

especialment des de la pandémia.

Increment de la consciéncia sobre el
benestar i la salut, especialment entre

generacio Z i millennials.

Possibilitat d’expansio geografica facilment
escalable (altres ciutats o mercats

internacionals).

Aliances amb empreses per oferir benestar

corporatiu, com fan models com Wellhub.

Integracié amb wearables i IA per

personalitzar encara més 1’experiéncia.

55



Model de negoci hibrid (pay-per-use +
subscripcid opcional), que amplia el public

potencial.

Font: Elaboracio propia

5.2. Planificacio estratégica

5.2.1. Objectius de marketing

e Aconseguir 1.000 descarregues de 1’aplicacid FitPass durant els primers tres mesos,
com a resultat de les accions de comunicaci6 centrades en notorietat i captacio inicial.

e Establir un creixement organic de seguiment en xarxes socials d’un minim de 2.000
seguidors en el periode inicial (Instagram, TikTok), com a reflex del posicionament
inicial de la marca en 1'entorn digital.

e Captar 300 usuaris actius (amb com a minim una reserva realitzada a través de ’app)
en el periode de llangament, validant aixi I’interés real del mercat per la proposta de
valor.

e Augmentar el transit al lloc web o landing de FitPass fins a 10.000 visites Uniques
durant els primers tres mesos, a través de campanyes digitals 1 posicionament

SEO/SEM.

5.2.2. Objectius de comunicacio

e Donar a con¢ixer la marca FitPass com una alternativa digital, flexible 1 accessible per
accedir a instal-lacions i activitats esportives a Barcelona.

e Construir una identitat de marca solida i coherent, que transmeti valors com la llibertat
d’eleccid, el benestar integral, la innovaci6 i la comunitat.

e Aconseguir notorietat dins del sector fitness digital mitjancant estratégies de
comunicaci6 online i col-laboracions amb influencers i microinfluencers del sector.

e QGenerar interaccid 1 engagement amb el public objectiu a través de contingut rellevant

a xarxes socials, reptes, testimonis i experiéncies gamificades.
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5.2.3. Estrategia

Per dissenyar la campanya de llancament de Fitpass, s’ha elaborat una estratégia que combina
mitjans digitals i offline, amb I’objectiu de generar un impacte significatiu i coherent a través
de diferents canals. Es tracta d’una estratégia transmédia, on cada accio, format i canal s’alinea
sota el mateix concepte creatiu: “MADE FOR PEOPLE FULL OF MOVEMENT?”, que

alineara tota la comunicacio.

L’estrateégia es dividira en 3 fases:

- Planificacio: En aquesta fase es definiran les accions especifiques que es duran a terme
durant el llangament, aixi com la calendaritzacid i la distribucié del pressupost.

- Organitzacid: Un cop planificat, es concretaran els recursos humans i materials
necessaris per dur a terme la campanya.

- Control de I’estratégia: Durant la campanya, es fara un seguiment constant de les
accions mitjangant indicadors clau (KPI), com ara impressions, engagement, CTR. Es
creara un quadre de comandament que permetra tenir una visid global, objectiva 1 en
temps real del rendiment de cada accid, amb 1’objectiu d’optimitzar els recursos i

millorar els resultats durant 1’execucio.

Per ser més concrets, ens centrarem en una estrategia de segmentacid enfocada a la
diferenciacio. El nostre servei es dirigeix a un segment especific del mercat: joves d’entre 18 i

35 anys que porten una vida activa, canviant i que busquen opcions flexibles per cuidar-se.

Ens diferenciem clarament pel missatge emocional, 1’adaptabilitat del servei a diversos perfils
(economics, horaris, d’activitat) i la connexié amb valors actuals com la Ilibertat de triar, la
exclusivitat i la sostenibilitat. En un mercat on molts serveis de fitness o benestar son rigids,

repetitius 1 exclusius, nosaltres oferim una proposta dinamica, oberta i propera.

A més, en una primera etapa, aplicarem una estratégia push, centrada en la difusio del missatge
de marca per generar notorietat. Ens posicionarem en xarxes socials, espais digitals i fisics on
sabem que el nostre public és present, mitjancant contingut directe, visualment atractiu i

altament compartible.

Un cop consolidada la preséncia, passarem a una estratégia pull, on crearem contingut de valor
(videos inspiradors, col-laboracions, reptes, consells de benestar, testimonis) perque siguin els

usuaris qui s’apropin de manera organica i voluntaria. L’objectiu €és construir engagement i
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comunitat, fent que el public no només conegui el servei, sind que s’hi identifiqui i hi vulgui

participar activament.

Per tant, ens posicionem com una plataforma que acompanya la vida real de la gent jove. Som
més que un servei de benestar: som una eina per mantenir-se actiu sense perdre llibertat, per

adaptar-se al canvi sense renunciar a cuidar-se.

5.3.4. Concepte creatiu
Concepte Creatiu: “Made for People Full of Movement”

“Made for People Full of Movement” no és només una frase, és una declaracié d’identitat.
Aquest concepte encapsula I’esperit de Fitpass com molt més que una app de fitness: és una
plataforma creada per a persones que viuen amb intensitat, que senten I’impuls constant

d’avangar, de descobrir, d’experimentar.

Aqui, “moviment” va més enlla de I’exercici fisic. Es una manera de ser, una energia vital que
impulsa aquells que no es conformen amb la rutina. Persones que busquen adrenalina, que
s’emocionen, que es desafien, que vibren amb la vida i ’aprofiten al maxim. Gent que no

només entrena el cos, sind també la ment 1 I’esperit. Que deixen empremta.

Fitpass es converteix aixi en un catalitzador d’aquest estil de vida: lliure, actiu, col-lectiu. Una
comunitat vibrant, inconformista, que es mou per créixer, per gaudir, per connectar. Cada
classe, cada entrenament, cada eleccid dins I’app és una expressidé d’aquest moviment intern

que defineix els seus usuaris.
Aquest concepte transmet:

e Identitat: per a aquells que es reconeixen en I’energia, I’impuls i la passio.
e Proposit: no es tracta de moure’s per moure’s, siné de moure’s per viure millor.
e Comunitat: una xarxa de persones que comparteixen valors, ritme i estil de vida.

e Estil de vida: actiu, auténtic, emocional i poderds.

“Made for People Full of Movement” és Fitpass: per a qui no s’atura, per a qui viu en

moviment.
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5.3.5. Punts de contacte
FitPass articulara la seva comunicacio a través de quatre grans tipus de punts de contacte:
Xarxes socials

Son els canals principals de comunicaci6 digital de la marca. Instagram permet crear un feed
visualment atractiu i curat, coherent amb I’estil de FitPass, mentre que TikTok ofereix una via
més informal, directa i viral per connectar amb el public més jove. Ambdues plataformes
permeten comunicar missatges de manera creativa i emocional, aixi com establir una relacio
dinamica amb la comunitat. Instagram sera el canal prioritari, perd TikTok tindra un paper clau

en la fase inicial de creixement 1 viralitzacio.
Web oficial

La pagina web actuara com a espai informatiu i de conversio. Inicialment sera una landing
page senzilla pero funcional, on s’hi podra trobar informaci6 basica del projecte, un formulari
de pre-registre, descripcid de col-laboracions i1 enllagos directes a les xarxes socials. Amb el

temps, la web podra evolucionar per incloure noves funcionalitats i contingut.
Col‘laboracions digitals

Es fara s dels canals digitals de marques i centres col-laboradors (com The Good Coffee o
Lapso Studios), aixi com de microinfluencers afins als valors de FitPass. Aquestes
col-laboracions permetran ampliar I’abast del missatge, aprofitar comunitats ja consolidades 1

reforgar la credibilitat de la marca a través de recomanaci6 de tercers.
Street MKT i Esdeveniments

Tot 1 ser una marca digital, FitPass preveu accions puntuals de caracter presencial, com
esdeveniments, promocions a punts de venda o accions de marqueting experiencial. Aquests
punts de contacte reforcen la proximitat amb el public 1 aporten una experiencia directa amb la

marca, integrant-la en la vida quotidiana dels usuaris.

Tots aquests canals s’activaran durant les primeres setmanes del pla d’accions, de manera

coordinada, per assegurar que qualsevol accid posterior (teaser, promocions o esdeveniments)
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ja compti amb una base solida des d’on ser comunicada. En els segiients apartats, es descriura
detalladament cada accio i s’indicara clarament quins punts de contacte es faran servir en cada

cas.

5.3.6. Accions

5.3.6.1. Accio de Xarxes

Instagram: construccio del feed prellancament

Abans del llancament oficial de 1’aplicacio, es dura a terme una acci6 estratégica a Instagram
amb I’objectiu de generar interés i expectacio al voltant de la marca FitPass. Aquesta accio
consistira en la publicacié de peces visuals al feed, pensades per presentar la marca, introduir
els seus valors i estética, i captar I’atencid del public objectiu des del primer moment. Aquestes
publicacions, distribuides al llarg de les primeres setmanes del pla de comunicacio,
s’enquadraran dins una linia grafica molt definida, que utilitzara els colors corporatius de
FitPass —blau fosc, negre, beix i blanc calid— aixi com una tipografia moderna i una

composicio visual neta i atractiva.

Els continguts compartits no tindran encara una finalitat informativa o explicativa sobre el
funcionament de I’aplicacid, sind que es centraran a generar Aype i curiositat. Mitjangant
missatges suggerents, frases breus i visuals potents, es busca despertar I’interes del public 1
crear una primera connexié emocional amb la marca. Aquesta série de publicacions establira
el to 1 I’estil comunicatiu que es mantindra al llarg del temps, tot presentant FitPass com una

marca dinamica, flexible i alineada amb les necessitats d’una generacié en moviment.

Aquest primer bloc de contingut actuara com a base del perfil d’Instagram 1 servira per generar
una imatge inicial coherent i atractiva que faciliti la captaci6 de seguidors, la comparticié de

continguts 1 la consolidaci6 de la identitat de marca dins ’entorn digital.
Els KPI’s son:

e Nombre de seguidors nous per canal durant la campanya (IG 1 TikTok)

e Taxa d’interaccid per post (% de likes, comentaris 1 guardats sobre abast)
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Imatge 10. Instagram prellancament
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Instagram: construccio del feed postllan¢cament

Un cop passada l'etapa de prellancament es continuara penjant contingut a la xarxa per tal de

seguir generant engagement 1 visibilitat a la marca. Sobretot es penjara promocié de les

col-laboracions i les accions que fara la marca paral-lelament a les xarxes.
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Imatge 11. Instagram postllangament
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Font: Elaboracio propia

5.3.6.2. Esdeveniment de presentacio

Amb I’objectiu de presentar FitPass al mercat de manera memorable i consolidar la seva
proposta de valor dins del panorama digital 1 fitness de Barcelona, es dura a terme un
esdeveniment de llangcament presencial en un entorn emblematic i estratégicament escollit:
Casa SEAT. Aquest espai, reconegut per acollir iniciatives innovadores vinculades a la
mobilitat, la tecnologia i la creativitat, connecta de manera natural amb els valors de FitPass i

amb el seu public objectiu.

L’acte s’ha creat com una experiéncia immersiva de marca, que combina informaci6, emocio
i activacio fisica en un format atractiu i dinamic. L’esdeveniment s’estructurara en tres grans
blocs: una presentacio institucional per contextualitzar el projecte, una sessio d’activitat fisica
en directe i un espai de networking amb proposta gastronomica saludable. Aquesta formula
busca generar connexid emocional amb els primers usuaris, crear contingut rellevant per a

xarxes socials i, alhora, projectar una imatge solida i diferencial de la marca.
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La jornada tindra lloc a Casa SEAT (Barcelona) amb una durada total de quatre hores (de

18:00 h a 22:00 h), amb la segilient programacié prevista:

L’esdeveniment comencara amb la rebuda i acreditacions dels assistents, acompanyades
d’una ambientaci6 visual de marca: pantalles amb frases inspiradores, musica electronica
suau i detalls de disseny alineats amb la identitat visual de FitPass. Els convidats rebran un
welcome pack amb una tovallola de microfibra personalitzada, adhesius de la marca i un codi

QR per descarregar I’aplicacio.

Tot seguit, tindra lloc la presentaci6 oficial de FitPass, a carrec del fundador del projecte,
Victor Andrade. En aquest discurs inaugural es compartira la motivaci6é que va impulsar la
creacio de I’app, el problema detectat al mercat, la proposta de valor que aporta FitPass dins
I’ecosistema fitness actual i els valors que la defineixen. Aquesta intervencid incloura també

una breu demostracio visual de 1’aplicacié en funcionament.

Després de la presentacio, els assistents podran viure una mostra real del que ofereix FitPass
mitjangant una sessid immersiva de spinning dirigida per Lapso Studios, un dels centres
adherits a la plataforma. L’activitat, que tindra una durada de 30 minuts, recreara I’ambient
habitual de les classes de Lapso: llums ambientals, musica intensa i dinamisme. La

participacio estara limitada a 30-35 persones amb inscripcid previa a través de I’app.

Finalment, s’obrird un espai de pica-pica i networking gastronomic, pensat per afavorir la
interaccid entre usuaris, col-laboradors, creadors de contingut i membres de I’equip. El
catering anira a carrec de Maldita Barra, una proposta culinaria urbana i saludable, que

oferira opcions energetiques 1 begudes naturals com kombutxa, sucs i aigua aromatitzada.

L’esdeveniment anira acompanyat d’una campanya de comunicacio digital prévia i posterior,
amb invitacions dirigides a premsa, col-laboradors, influencers i usuaris pre-registrats, aixi
com cobertura mitjancant stories i publicacions. Un equip de foto i video s’encarregara de
documentar 1’acte per a la creacio d’un reel oficial 1 material per a contingut posterior a

xarxes socials.

Per tal d’amplificar la difusié 1 fomentar la participacid activa dels assistents, s’utilitzara el
hashtag de campanya #FitPassLlancament, potenciant 1’abast organic a través de la

comparticio espontania d’experiencies.
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Aquest esdeveniment marcara 1’inici oficial de FitPass, reforcant el seu posicionament com a
plataforma innovadora, flexible 1 compromesa amb el benestar fisic 1 emocional del seu

public.
Els KPI’s podem dir que son:

e Assistents totals a I’acte
e N°de registres nous durant o després de 1’esdeveniment
e Impressions i interaccions del contingut generat a xarxes (stories, reels, hashtag

#FitPassLlancament)

5.3.6.3. Sorteig Membership Black

FitPass impulsara una accid participativa a través d'Instagram mitjangant el llancament d’un
sorteig digital oferint un any de Membership Black gratis. L’objectiu és reforcar la notorietat
de marca, incrementar la seva comunitat digital i promoure el valor diferencial del seu model

d’accés flexible i premium a ’activitat fisica.

El sorteig es dura a terme a través d’un post visualment atractiu i alineat amb la identitat grafica
de la marca, on es convidara als usuaris a participar seguint una mecanica simple i altament
compartible: seguir el perfil oficial de FitPass, fer “like” a la publicacio i etiquetar a dues
persones amb qui els agradaria compartir aquesta experiéncia. Aquesta dinamica esta pensada
per fomentar el creixement organic del perfil, afavorir 1’abast viral i generar una conversa

directa amb 1’audiéncia.

El Membership Black representa la modalitat més exclusiva de la plataforma, dissenyada per
oferir una experiéncia superior als usuaris més exigents. Aquesta membresia inclou beneficis
com 10 accessos a centres premium, activitats premium amb aforament limitat, 2 invitacions

mensuals 1 accés preferent a esdeveniments especials organitzats per FitPass.

La comunicaci6 de I’acci6 es fara mitjancant una publicaci6 fixa i stories a Instagram, amb un
to dinamic, proper 1 inspiracional. A més, de la publicacid, s’aniran penjant sfories per tal de
promoure als seguidors que participin al sorteig. Per acabar i un cop finalitzat el sorteig, el

guanyador es publicara als stories.

Aquest sorteig forma part d’una estratégia més amplia de creixement de comunitat, i esta pensat

per integrar-se amb altres accions digitals de la marca. A banda de generar impacte immediat,
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busca posicionar FitPass com una marca activa i connectada amb els interessos del seu public
objectiu, especialment generacions joves, urbanes i1 digitals que valoren la flexibilitat, la

novetat i les experiéncies compartides.

Amb aquesta iniciativa, FitPass no només augmenta la seva visibilitat digital, sin6 que reforca
el seu posicionament com una plataforma que entén la importancia de crear vincles reals amb

la seva comunitat a través d’accions tangibles, inspiradores 1 accessibles.
Els KPI’s son:

e Nombre de participants al sorteig (formulari o acci6 a xarxes)
e Nombre de seguidors nous guanyats durant el periode del sorteig

e Taxa de conversid de participants que posteriorment es registren o activen 1’app

Imatge 12. Targeta Black

Font: Elaboracio propia
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5.3.6.4. Mupis i Publicitat exterior

FitPass posara en marxa una accié de marqueting exterior estratégica mitjancant la instal-lacio
de mupis repartits en diferents punts de la ciutat, estrateégicament ubicats a prop de gimnasos i
centres esportius integrats dins de la plataforma. Aquesta iniciativa busca visibilitzar la marca
en I’espai public, generar interés espontani i convertir vianants en usuaris mitjangant una crida

emocional directa i personalitzada.

Cada Mupi incorporara un missatge breu amb una estética fidel a la identitat visual de FitPass:

“No te lo pienses 2 veces, esto esta hecho para ti. Eres de los nuestros”

La seleccid d’ubicacions s’ha fet tenint en compte zones de gran afluéncia urbana, com cruilles
de transport public, eixos comercials i arees universitaries, per garantir una visibilitat massiva

entre el public objectiu (generacid Z, joves professionals, estudiants i aficionats al fitness urba).

Amb aquesta accio, FitPass trasllada el seu discurs digital a I'espai fisic, creant una connexio
entre el territori i I’aplicacio, i posicionant-se com una marca proxima, activa i contextual. A
més, reforga el component de geolocalitzacidé que diferencia la plataforma, 1 converteix els

espais quotidians en punts d’entrada a I’univers FitPass.

Aquesta campanya es comunicara de manera transversal tamb¢ a xarxes socials, amb imatges
dels mupis, testimonis d’usuaris que han descobert la plataforma aixi, i la repeticié del claim
principal. Aquesta integracio entre el canal exterior i el digital permetra amplificar I’impacte

de la campanya 1 mesurar-ne I’eficacia en temps real.
Els KPI’s de I’acci6 son:

e Impressions estimades (persones impactades segons ubicaci6 i periode — font:
empresa proveidora)

e Increment de transit web o registres durant els dies de la campanya (comparativa A/B)
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Imatge 13. Mupi
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5.3.6.5. Col‘laboraciéo amb Good News

Amb I’objectiu de reforgar la preséncia de FitPass en ’ambit urba i1 saludable, es dura a terme
una col-laboracio estratégica amb Good News, cafeteria de referencia dins la comunitat
creativa i jove de Barcelona. Aquesta accio tindra com a eix principal el llangament d’uns gots
personalitzats per a begudes per emportar, dissenyats especificament per comunicar la marca i

vincular-la amb habits del dia a dia del public objectiu.

Els gots incorporaran el logotip de FitPass, la frase “Movement starts here” com a lema de
campanya i un codi QR integrat al disseny, que redirigira a una landing page exclusiva.
Aquesta pagina permetra als usuaris registrar-se a FitPass 1 accedir a un 10% de descompte en

la seva primera activitat reservada mitjancant 1’aplicacio.

L’acci6 tindra una durada d’una setmana i a més dels gots personalitzats, es col-locaran cartells
visuals al taulell i a I’aparador del local, amb un disseny minimalista i missatges clau que
reforcin el missatge de campanya. La grafica utilitzada seguira la linia visual de FitPass,

utilitzant els colors corporatius i una composicid neta, moderna i clara.
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La col-laboraci6 es comunicara a través de les xarxes socials d’ambdues marques, combinant
publicacions visuals, histories 1 contingut generat per usuaris. A més, de contractar
microinfluencers perque facin promocid. Aquesta accio busca generar un vincle entre FitPass

1 ’estil de vida actiu 1 conscient, aprofitant un moment quotidia, com es la compra d’un cafe.
Els KPI’s son:

e Nombre d’escanejos del codi QR dels gots
e N°de registres a la landing page procedents de 1’accio

e Impactes visuals estimats (cafes servits amb got personalitzat)

Imatge 14. Got col-laboracio

Font: Elaboracio propia
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5.3.6.6. Col-laboracio amb B3tter foods

FitPass dura a terme una col-laboracid estratégica amb B3tter foods, marca referent en
alimentacié funcional, amb la voluntat de vincular I’activitat fisica flexible amb habits
alimentaris saludables i la vida activa urbana. Aquesta accid es materialitzara a través d’una
campanya conjunta que integra el llangcament d’una barreta energética en edicid limitada i

I’organitzaci6 d’una cursa mensual oberta a la comunitat.

La barreta estara embolcallada amb un disseny exclusiu que s’anomenara B3tfer x Fitpass, una
identitat cromatica combinada i un missatge alineat amb la filosofia del moviment, 1’energia 1
la Ilibertat d’eleccid. A més, s’hi afegira un codi QR imprés que dirigira a la landing page de
FitPass, des d’on els usuaris podran coneixer el projecte 1 registrar-se per obtenir un descompte
de benvinguda.. Aquesta barreta estara disponible a la xarxa de punts de venda habituals de
B3tter, aixi com a tots els centres esportius associats a FitPass, i també es podra comprar en

linia a través de la web oficial de B3tter.

D’altra banda, i de manera complementaria i integrada, es posara en marxa el B3tterRunClub
x FitPass, un esdeveniment esportiu mensual en format de cursa oberta, adrecat tant a usuaris
actius com a nous interessats. Aquestes curses urbanes, que es celebraran en diferents barris de
Barcelona, estan pensades per fomentar la comunitat, 1’activitat fisica en grup i la connexio
amb la marca. Al final de cada sessio, es lliurara la barreta energética col-laborativa a totes les

persones participants, reforcant 1’experiéncia de marca de forma tangible i memorable.

La col-laboracié es comunicara activament a través dels canals digitals de FitPass i B3tter,
combinant publicacions visuals, videos de les curses i missatges que reforcin els valors
compartits de les dues marques: moviment, salut, energia i vida urbana conscient. Sent
promocionada també per microinfluencers que s’ajustin als nostres valors de marca compartits.
Aquesta acci6 conjunta no només busca donar visibilitat a FitPass, sin6 construir vincles reals
amb una comunitat activa, oferint un producte funcional i una experiéncia esportiva regular

que permeti integrar la marca dins la rutina mensual del seu public objectiu.
Els KPI’s son:

e Unitats de barretes distribuides/consumides
e Participants inscrits a la cursa mensual B3tterRunClub x FitPass

e Continguts generats per usuaris (UGC) que comparteixen les barres o curses
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Imatge 15. Flyer Col-laboraci6
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Fitpass App MOVEMENT.

Font: Elaboracio propia

Imatge 16. Barreta

B3

PISTACHOS, NUECES,
CACAHUETES Y DAT/

Font: Elaboracio propia
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5.3.7. Calendari

Per assegurar una implementacio optima del pla de comunicaci6é de FitPass, s'ha establert un

calendari que abasta els primers sis mesos de llangament, des de febrer fins a juliol. Aquest

periode cobreix tant la fase de prellangament com la consolidacid de la marca al mercat a

través d'accions digitals, esdeveniments presencials i estratégies de fidelitzacio.

El calendari plantejat s’organitza de la segiient manera:

Gener:

Inici de la comunicaci6 a xarxes socials, especialment Instagram, amb publicacié de
contingut visual que estableixi la identitat de marca.
Activacio d’accions teaser per generar expectacio.

Creaci6 de la comunitat digital inicial amb interaccions i missatges de benvinguda.

Febrer:

Marg:

Abril:

Celebracio de I’esdeveniment de presentaci6 oficial a Casa SEAT, amb cobertura
mediatica i preséncia d’influencers.

Activaci6 del sorteig d’una subscripcio FitPass Black a través d’Instagram per
augmentar notorietat i captar usuaris.

Inici de la campanya publicitaria exterior amb MUPIs (mobiliari urba publicitari) en

punts estratégics de Barcelona.

Primera cursa urbana en col-laboracié amb B3tterRunClub, consolidant la vinculacid
de la marca amb I’activitat fisica col-lectiva.

Continuacié del sorteig i promocié de continguts generats a I’esdeveniment i a la
cursa.

Publicacio de videos, fotos i testimonis per reforgar 1’autenticitat i la proximitat de la

marca.

Segona edici6 de la cursa B3tter x FitPass.
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Maig:

Juny:

Potenciacio de 1’adquisicid organica a través de contingut rellevant i recomanacions
d’usuaris.

Ampliacid de col-laboracions amb entrenadors i microinfluencers.

Tercera cursa mensual amb continuitat del cicle esportiu.
Llangament de promocions i1 codis descompte per atreure nous usuaris durant el
periode estival.

Comparticid de casos d’exit i rutines personalitzades dins la plataforma.

Ultima cursa programada del primer cicle de comunicacio.
Tancament del semestre amb avaluaci6 de resultats, metriques de rendiment i
feedback dels usuaris.

Preparaci6 de la fase segiient basada en 1’aprenentatge del primer semestre.

Aquest calendari permet mantenir una preseéncia constant, amb accions programades que

combinen visibilitat, participacid i construccid de comunitat. L’objectiu és generar impacte

sostingut i record de marca, fomentant la recurréncia i la fidelitzacié dels primers usuaris de

FitPass.

Imatge 17. Calendari

Pre-llangament

Esdeveniment
de presentacio

ACCIO GEN FEB MAR ABR MAIG JUN
Sorteig
Membership

Flack .
Mupis i
Publicitat
exterior

Col-laboracia
amb Good News

Col-laboracio
amb B3tter food

Font: Elaboracio propia
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5.3.8. Pressupost

A continuaci6, es presenta el pressupost detallat per a 1’execuci6 del pla de comunicacié de

FitPass durant els primers sis mesos. Aquest contempla les accions més rellevants per al

llancament de la marca, amb una combinacid d’activacions digitals, esdeveniments presencials

i col-laboracions estratégiques.

Gran part de les tasques creatives i de gestidé digital seran assumides per una agencia de

comunicacié externa, que permetra garantir la coheréncia visual, I’eficiéncia operativa i

I’optimitzacio dels recursos.

Totes les partides han estat valorades tenint en compte preus de mercat i prioritats d’impacte i

visibilitat. El quadre segilient mostra la distribucid dels costos estimats:

Figura 9. Taula Pressupost

Accio

Concepte

Cost estimat (€)

Servei mensual de I’agéncia de

comunicacio (6 mesos)

Pack complet: gesti¢ xarxes,
disseny grafic, videos,

stories, consultoria

1.200 €/mes x 6 =7.200

Prellangament a Instagram Disseny de 12 peces visuals | 1.200 €
(grafica, copy, edicio)
Gesti6 de xarxes durant la 600 €
fase inicial
Esdeveniment de presentacio a Lloguer de I’espai i logistica | 1.800 €
Casa SEAT (so, catering, materials)
Equip audiovisual extern 600 €
Sorteig Membership Black Valor del premi (subscripci6 | 196 €
anual)
Publicitat exterior (MUPIs) Contractaci6 de 10 mupis 2.500 €

digitals durant 2 setmanes
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Col-laboracio amb Good News Impressio i distribuci6 de 500 €
materials col-laboratius
(flyers, QR, etc.)

Col-laboracié amb B3tter foods Produccid barres 1.200 €
energetiques edicio limitada
(1.000 unitats)

Curses B3tter x FitPass (4 curses) | Welcome pack 1 barres per a | 800 €
participants

Influencers 1 microinfluencers Pagament a 6 1.500 €
microinfluencers
col-laboradors

TOTAL 18.096 €

Font: Elaboracio propia
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6. Conclusions

Una vegada finalitzat aquest projecte, puc dir que he aconseguit els objectius que em vaig
proposar a I’inici del meu Treball de Fi de Grau. He convertit una idea simple —crear una nova
forma d'entendre el fitness urba— en una proposta de valor solida, amb un model de negoci

clar 1 una estratégia de comunicacio ben definida.

Des de I’analisi inicial del sector, vaig poder detectar una necessitat evident al mercat: cada
vegada més persones volen entrenar de manera flexible, lliure 1 sense compromisos a llarg
termini. Amb aquesta premissa, va néixer FitPass, una aplicaci6 pensada per respondre a
aquesta nova realitat. A partir d’aqui, he desenvolupat el projecte posant en practica tots els
coneixements adquirits durant aquests quatre anys de formacio, i ho he fet sobre un tema que

realment m’ha motivat des del primer moment.

Una de les parts que més he gaudit ha estat el desenvolupament del pla de comunicacio, pensant
en com connectar amb ’audiéncia, quins canals utilitzar i quines accions podien generar més
impacte. També m’ha entusiasmat crear una identitat de marca coherent, amb uns valors molt
clars 1 una imatge fresca, jove i urbana. FitPass no només vol ser una app til, sin6 també una

marca que inspiri un estil de vida actiu, lliure i a mida de cada persona.

Durant tot el procés, he pogut veure com es pot transformar una idea en un projecte real, tenint
en compte aspectes com el pressupost, les col-laboracions, la viabilitat economica i els reptes
que poden apareixer pel cami. He apres a analitzar, prioritzar, comunicar i sobretot, a confiar

en la meva capacitat per tirar endavant un projecte complet.

Acabo aquest treball amb la sensacié que no només he fet un bon TFG, sin6 que he creat una
proposta que podria tenir recorregut més enlla de I’ambit académic. FitPass és una idea amb
potencial, amb espai per créixer i per adaptar-se a les noves formes de consum del fitness i el

benestar.

Doncs si, dono per finalitzat aquest projecte... perd no descarto que en un futur FitPass es
converteixi en alguna cosa més que un treball universitari. Potser algun dia, d’una manera o

altra, acabaré fent-lo realitat.
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8. Annexos

Annex 1. Prototip d'aplicacio

Barcelona Filters v

Eixample Fitness
Centre de fitness
BN 05 km - Obert

S ViveGym
<

A7 km - Obert

CNBarcelona
Piscina i gym
A09km - Obert

.

The Fit Room
BBl £tudi de fitness
(3 N /12 km - Obert

McFIT

Gimnas
A4 km - Obert

Esportiu Claror
Centre esportiu
A18km - Obert

Annex 2. Pagina web de Fitpass

Planes de
suscripcion

FitPass White 39€
10 actividades en centros

low cost + 1extra en centro

blue + 1 invitacion

FitPass Blue 79 €
10 actividades en centros

low cost o blue + 1 extra en
centro premium + 2 invitaciones

FitPass Black 109 €
10 actividades en centros
premium + acceso a eventos
exclusivos + 2 invitaciones

Eixample Fitness
Centre de fitness
A 0,5 km - Obert

Enllag: https://vaandradee07.wixsite.com/fitpass-1
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Annex 3. Barreta B3tter x Fitpass

B

F/TPASS

PISTACHOS, NUECES,
CACAHUETES Y DAT/

Annex 4. Feed Instagram

< fitpass Qo

30 1529 15

Posts Followers Following

FITPASS
| Book. Move. Repeat. |
Made for people full of movement.

mor

(2) www fitpasscom

Follow Message Contact +2

SOMETHING
IS MOVING.

FATPASS
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Annex 5. Mupi

N\

NO TE LO
PIENSES

2 VECES,
ESTO

ESTA HECHO
PARA TI.

ERES DE LOS
NUESTROS.

F#TPASS
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