
i kompletne jej wype∏nienie przez mened˝e-
ra lub w∏aÊciciela klubu fitness, z podpisem,
datà i danymi klubu. ByliÊmy w tej kwestii
nader skrupulatni, gdy˝ zale˝a∏o nam na
unikni´ciu przek∏amaƒ. W zwiàzku z tym do
badania zakwalifikowa∏y si´ tylko te kluby,
które prawid∏owo wype∏ni∏y naszà ankiet´.

Wszystkim uczestnikom badania ser-
decznie dzi´kujemy za czas poÊwi´cony na
wype∏nienie ankiety i odes∏anie jej do nas.

Trend – wyraźny wzrost
WÊród klubów, które wzi´∏y udzia∏ w ankie-
cie, a˝ 33% stanowià te z du˝ych miast, ta-
kich jak Warszawa, Poznaƒ, Kraków, Wro-
c∏aw i Gdaƒsk. Pozostali uczestnicy nasze-
go badania to kluby z mniejszych
miejscowoÊci. 24% klubów stanowi∏y te naj-
wi´ksze, o powierzchni ponad 1000 m2,
21% to kluby o powierzchni od 500 do 1000
m2, natomiast 15% to kluby o powierzchni
300–500 m2, a 40% kluby poni˝ej 300 m2.
80% ankietowanych stanowi∏y kluby prowa-

nie˝ o to, co obecnie najbardziej niepokoi
mened˝erów polskich klubów. S∏owem, an-
kieta pos∏u˝y∏a nam jako niezb´dny instru-
ment do przeanalizowania oraz oceny sytu-
acji na naszym rynku. Mamy nadziej´, ˝e
opublikowane przez nas wyniki wska˝à kie-
runek inwestorom zainteresowanym bran˝à
fitness oraz pomogà stworzyç optymalnà
ofert´ nowo powstajàcym klubom, a oÊrod-
kom borykajàcym si´ z problemami podpo-
wiedzà mo˝liwe rozwiàzania.

Metoda badania „body LIFE”
Nasza ankieta s∏u˝àca badaniu rynku fit-
ness by∏a dost´pna dla mened˝erów klu-
bów fitness za poÊrednictwem naszego ma-
gazynu oraz strony internetowej. W akcj´
w∏àczyli si´ te˝ g∏ówni gracze na rynku fit-
ness, którym równie˝ le˝y na sercu dobro
i rozwój naszej bran˝y. Wype∏nione ankiety
mo˝na nam by∏o przysy∏aç faksem, e-ma-
ilem bàdê pocztà. Warunkiem uwzgl´dnie-
nia danej ankiety w badaniu by∏o czytelne

Wodpowiedzi na liczne sugestie
i proÊby ze strony bran˝y nasz
magazyn wystàpi∏ z inicjatywà

dokonania analizy rodzimego rynku. Podob-
ne akcje przeprowadziliÊmy w 2004 oraz
2006 roku. Pytania w ankiecie opracowali-
Êmy w konsultacji z mened˝erami klubów
oraz dystrybutorami sprz´tu fitness. Szcze-
gólnie zale˝a∏o nam na tym, by jak najwier-
niej odzwierciedla∏a realny stan rzeczy. Inte-
resowa∏y nas wszystkie aspekty funkcjono-
wania klubów, poczàwszy od dominujàcego
profilu, przez powierzchni´, liczb´ cz∏on-
ków, fluktuacj´, wiek klubowiczów, rodzaje
oferowanego cz∏onkostwa, ofert´ zaj´ç gru-
powych, szkolenia instruktorów, na stanie
wyposa˝enia (maszyny fitness) klubu skoƒ-
czywszy. PytaliÊmy równie˝ o perspektywy
rozwoju bran˝y i jej ocen´ przez mened˝e-
rów. ByliÊmy ciekawi, jakie plany majà rodzi-
me kluby i w którà stron´ zamierzajà si´ roz-
wijaç – stàd nasze pytanie m.in. o nowe
us∏ugi oraz zakup sprz´tu. PytaliÊmy rów-
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Dynamicznie i z optymizmem – branża fitness w Polsce

Magazyn „body LIFE” przeprowadził
badanie ankietowe wśród klubów
fitness oraz ośrodków sportu
i rekreacji. Z wyników prezentowanych
szczegółowo na kolejnych stronach
dobitnie przebija optymizm oraz
pomyślne perspektywy na przyszłość.

„Analiza rynku
Podsumowanie wyników ankiety
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m2 na samym szczycie drabinki plasujà si´
zaj´cia wzmacniajàce aerobik/TBC/ABT
(100%), trening si∏owy (98%) oraz trening
personalny (98%), joga (88%) i Pilates/body
& mind (84%). W dalszej kolejnoÊci kluby
wymienia∏y Indoor Cycling (62,5%) zaj´cia
taneczne/taniec brzucha (54%), zaj´cia ze
sztangà (48%), zaj´cia dla dzieci (41%),
sporty walki (37,5%). DoÊç podobnie
kszta∏tuje si´ oferta klubów o powierzchni
od 500 do 1000 m2. W nich równie˝ domi-
nuje aerobik i jego pochodne (100%) oraz
trening si∏owy (95%) i trening personalny
(95%), tu˝ za nimi sytuuje si´ Pilates/body &
mind (85%). Co do pozosta∏ych zaj´ç gru-
powych, w tej grupie uk∏ad si∏ przedstawia
si´ nast´pujàco: 66% klubów zaznaczy∏o
jog´, 57% Indoor Cycling, 52% sporty walki,
47% taniec/taniec brzucha, a 42% zaj´cia
ze sztangà. Tendencja o dominacji aerobiku
(100%), treningu si∏owego (90%) i personal-
nego (90%) oraz Pilatesa (80%) jest te˝ wi-
doczna w klubach mniejszych o powierzch-
ni 300–500 m2. Tu odsetek pozosta∏ych za-
j´ç grupowych jest ju˝ wyraênie ni˝szy
w porównaniu z wi´kszymi odpowiednika-
mi. Zaj´cia taneczne oferuje 40%, Indoor

Cycling 26%, çwiczenia ze sztangà 20%. Na
koniec przyjrzymy si´ ofercie najmniejszych
klubów, których powierzchnia wynosi poni-
˝ej ni˝ 300 m2. Tu zarysowuje si´ nieco inna
tendencja: 55% klubów proponuje trening
si∏owy i personalny, 50% jog´, 35% Pilates,
a 32% Indoor Cycling. WÊród pozosta∏ych
zaj´ç, nie uj´tych w ankiecie, które pojawia-
∏y si´ w rubryce „inne”, najcz´Êciej wymie-
niono: aqua fitness i zaj´cia outdoorowe,
przede wszystkim Nordic Walking, a tak˝e
autorskie programy odchudzajàce.

Usługi w klubach fitness
– stan faktyczny
Oprócz zaj´ç grupowych i si∏owni kluby ofe-
rujà swoim klientom szeroki wachlarz us∏ug
dodatkowych. Kluby najwi´ksze (powy˝ej
1000 m2) wymienia∏y najcz´Êciej saun´
(87,5%), masa˝ (70%) oraz barek/kafejk´
(62,5%), a tu˝ za nimi: us∏ugi dietetyczne
(58%) i solarium (58%), opiek´ nad dzieçmi
(50%), sprzeda˝ odzie˝y sportowej i sklepik
sportowy (po 37,5%). Oko∏o 30% du˝ych

dzàce dzia∏alnoÊç gospodarczà, 10% kluby
sportowe, 5% miejskie i gminne oÊrodki
sportu i rekreacji, 5% nie mieÊci∏o si´ w ˝ad-
nej z tych kategorii (np. klub fitness w kor-
poracji). Druga najwa˝niejsza kwestia to
liczba cz∏onków. Otó˝ z naszej ankiety ja-
sno wynika, ˝e 43% klubów odnotowa∏o wy-

raêny wzrost liczby klubowiczów, u 23%
stan ten si´ nie zmieni∏, a 8% zauwa˝y∏o
spadek (przy czym 60% klubów, które wska-
za∏y t´ odpowiedê, stanowi∏y obiekty poni-
˝ej 500 m2). Zastanawia fakt, ˝e 24% ankie-
towanych klubów nie udzieli∏o nam odpo-
wiedzi na to pytanie, co mo˝e sugerowaç,
˝e nie prowadzà tych jak˝e istotnych staty-
styk. Z kolei na pytanie o Êredni wiek swo-
ich cz∏onków uczestnicy naszego badania
zgodnie podajà przedzia∏ 30–35 lat, nato-
miast w klubach oferujàcych zaj´cia dla se-
niorów, zdrowego kr´gos∏upa oraz fizjotera-
pi´ ta granica si´ przesuwa w stron´ 40 lat.

Zajęcia grupowe – króluje aero-
bik i Pilates
Niezwykle ciekawie prezentujà si´ wyniki
naszej ankiety w zakresie oferty klubów. Na-
turalnà kolejà rzeczy kluby dysponujàce
najwi´kszà powierzchnià mogà zapropono-
waç swoim cz∏onkom najbardziej wszech-
stronnà i urozmaiconà ofert´. Tak te˝
wÊród klubów o powierzchni powy˝ej 1000

klubów fitness w Polsce oferuje: squasha,
us∏ugi kosmetyczne oraz fizjoterapi´. Z ko-
lei kluby z przedzia∏u 500–1000 m2 propo-
nujà najcz´Êciej swoim cz∏onkom korzysta-
nie z barku/kafejki – 76%, z sauny – 71%,
us∏ugi dietetyczne oferuje 61% klubów,
a solarium 47% klubów. 42% prowadzi skle-
pik sportowy, a 33% zaj´cia dla dzieci. Kor-
ty do squasha posiada co 10. klub z tej gru-
py, a opiek´ nad dzieçmi proponuje zaled-
wie 14% z nich.

Kluby o powierzchni 300–500 m2 majà
w swojej ofercie najcz´Êciej masa˝ (66%),
barek/kafejk´ (66%), 60% prowadzi us∏ugi
dietetyczne. W dalszej kolejnoÊci wymie-
niono w tej grupie klubów solarium – 40%,
odzie˝ sportowà – 40% oraz zaj´cia dla
dzieci, które proponuje 40% klubów, fizjo-
terapi´ – 33% i opiek´ nad dzieçmi – 26%.
Na koniec przyglàdamy si´ ofercie naj-
mniejszych klubów (do 300 m2). OczywiÊcie
ograniczony metra˝ niesie ze sobà skrom-
niejszà ofert´. 30% z ma∏ych klubów propo-
nuje us∏ugi dietetyczne oraz saun´ i masa˝.
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konkretnych urzàdzeƒ fitness, najcz´Êciej
wskazywano na jakoÊç sprz´tu (77%), na-
st´pnie cen´ (60%), a na trzecim miejscu,
ze znacznie mniejszà liczbà zaznaczonych
odpowiedzi, uplasowa∏y si´ jakoÊç i warun-
ki serwisu (32%). Na dalszych miejscach
z porównywalnà liczbà odpowiedzi znalaz∏y
si´ odpowiednio: opinia trenerów (26%),
warunki gwarancji (25%) oraz renoma pro-
ducenta (21%). Na dodatkowe us∏ugi w pa-
kiecie Êwiadczone przez dystrybutora/pro-
ducenta zwraca uwag´ 13% z klubów, które
wype∏ni∏y naszà ankiet´, a odpowiedê „in-
ne” zaznaczy∏o 7% z nich, tutaj pada∏y na-
st´pujàce odpowiedzi: zaufanie do dystry-
butora, sposób finansowania, design.
Przyjrzyjmy si´, jakich zakupów dokona∏y
kluby – uczestnicy ankiety „body LIFE”
w ciàgu ostatnich 2 lat. Otó˝ wÊród klubów
najwi´kszych, o powierzchni ponad 1000 m2,
45% zakupi∏o nowe maszyny si∏owe, ale a˝
70% urzàdzenia cardio. W klubach o po-
wierzchni 500–1000 m2 28% dokona∏o za-
kupu sprz´tu si∏owego, a 66% maszyn car-
dio. WÊród klubów o powierzchni 300–500 m2

zakupy by∏y mniejsze: 20% z nich doposa-
˝y∏o si´ zarówno w sprz´t si∏owy, jak i car-
dio. Z kolei kluby najmniejsze o powierzch-
ni do 300 m2 powi´kszy∏y swoje wyposa˝e-
nie o sprz´t si∏owy w stosunku 27,5%,
a 32% z nich zakupi∏o sprz´t cardio. Te wy-
niki odzwierciedlajà tendencj´ Êwiatowà
o dominacji sprz´tu cardio w klubach fit-
ness. Warto odnotowaç, ˝e pytani o produ-
centów sprz´tu mened˝erowie wskazywali
wi´kszoÊç obecnych na rynku polskim firm
i marek. Co istotne, kluby planujà doposa-
˝yç si´ w nowy sprz´t. A˝ 46% deklaruje za-
miar zakupu nowych maszyn cardio, 36%
zamierza zakupiç maszyny si∏owe, a 21%
planuje zakupiç rowery do Indoor Cyclingu,
akcesoria fitness oraz urzàdzenia odchu-
dzajàce. S∏owem: producenci i dystrybuto-
rzy maszyn oraz akcesoriów majà powody
do radoÊci.

Perspektywy rozwoju – będzie
coraz lepiej
Sporo miejsca w naszym badaniu przezna-
czyliÊmy na ocen´ perspektyw rozwoju
bran˝y oraz prosiliÊmy uczestników, by po-
dzielili si´ z nami swoimi obawami. Z nasze-
go badania przebija widoczny optymizm
uczestników, skoro 29% ocenia przysz∏oÊç
bran˝y bardzo dobrze, a a˝ 57% dobrze (co
razem daje nam imponujàcy wynik 86% po-
zytywnych odpowiedzi). Z kolei 11% ankie-
towanych nie podziela tej opinii, twierdzàc,
˝e w ich przypadku najbli˝sze lata malujà
si´ w znacznie ciemniejszych barwach,
a znikomy odsetek ankietowanych (3%) nie
podzieli∏ si´ z nami wiedzà w tej kwestii.

czasem abonament pó∏roczny majà w swo-
jej ofercie kluby powy˝ej 1000 m2 (58%)
oraz kluby z przedzia∏u 500–1000 m2 (65%).
Z kolei 40% klubów o powierzchni 300–500 m2

proponuje t´ form´ cz∏onkostwa i 25% spo-
Êród klubów do 300 m2. Abonament roczny
oferujà najwi´ksze kluby (58%) oraz te nie-
co mniejsze o powierzchni 500–1000 m2.
Natomiast tylko co czwarty klub z obu po-
zosta∏ych grup (300–500 m2) oraz do 300
m2 stosuje ten rodzaj cz∏onkostwa. Co do
abonamentu dwuletniego, proponuje go
niewielki odsetek (5%) klubów najwi´kszych
oraz tych z przedzia∏u 500–1000 m2.

Wyposażenie klubu
– stan aktualny i plany
Jednym z kluczowych punktów w naszej an-
kiecie by∏ rodzaj wyposa˝enia, jakie kluby
oddajà do dyspozycji swoim klientom. Na
pytanie, jakimi kryteriami kierujà si´ mene-
d˝erowie/w∏aÊciciele klubu przy wyborze

22,5% zaprasza na solarium oraz do sklepi-
ku sportowego.

Nowe zajęcia grupowe
– pod dyktando trendów
Szko∏y fitness w Polsce majà powody do ra-
doÊci, gdy˝ w ubieg∏ym roku a˝ 59% klubów
wprowadzi∏o do grafików nowe zaj´cia gru-
powe, a 72% szkoli∏o swoich instruktorów
na kursach, warsztatach i konwencjach.
W 48% op∏aca∏ je instruktor, a w 44% klub
zapewnia∏ to instruktorom, pozosta∏e 8%
nie udzieli∏o informacji. WÊród zapropono-
wanych przez kluby nowych form zaj´ç bez-
apelacyjnie króluje aeroboks, na drugim
miejscu plasuje si´ Indoor Cycling, a trzecie
zajmuje taniec brzucha oraz ró˝ne odmiany
taƒca (latino, jazz, modern). W dalszej ko-
lejnoÊci ankietowani wymieniali zdrowy
kr´gos∏up, zaj´cia zdrowego kr´gos∏upa dla
kobiet w cià˝y oraz Pilates.

Karnet miesięczny – najczęściej
spotykana forma członkostwa
Im wi´kszy klub, tym wi´cej zró˝nicowa-
nych form cz∏onkostwa proponuje swoim
klientom. Karnet miesi´czny jest najpopu-
larniejszym rozwiàzaniem we wszystkich
klubach, które wype∏ni∏y ankiet´ „body
LIFE”. Sytuacja ta dotyczy 79% du˝ych klu-
bów, 100% klubów o metra˝u 500–1000 m2

oraz 300–500 m2, a tak˝e 75% ma∏ych klu-
bów do 300 m2. Inne rodzaje karnetu (w za-
le˝noÊci od liczby wejÊç oraz skierowanych
do konkretnej grupy docelowej: studenci,
seniorzy) proponuje 29% najwi´kszych klu-
bów, 23% klubów z przedzia∏u 500–1000 m2,
20% z grupy 300–500 m2 oraz najwi´cej,
czyli 32,5% wÊród najmniejszych klubów.
Abonament trzymiesi´czny proponuje 41%
spoÊród najwi´kszych klubów, a˝ 61% klu-
bów w przedziale 500–1000 m2, 33% klu-
bów 300–500 m2 oraz 35% do 300 m2. Tym-
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(36%). Z drugiej strony nawet te kluby, któ-
re widzà swojà przysz∏oÊç pozytywnie, wy-
ra˝ajà tak˝e obawy.

WÊród ankietowanych klubów 54%
z tych o powierzchni ponad 1000 m2 oba-
wia si´ zagro˝enia ze strony konkurencji,
przy czym cz´sto uzupe∏niano t´ odpo-
wiedê, uÊciÊlajàc, ˝e chodzi tu g∏ównie klu-
by sieciowe, które prowadzà ofensywne
kampanie marketingowe i przeznaczajà na
to sporo Êrodków. Na kolejnym miejscu
w tej grupie klubów znalaz∏y si´ wysokie
koszty wynajmu i czynszu oraz przed∏u˝ajà-
cy si´ kryzys gospodarczy. WÊród 57% klu-
bów o powierzchni 500–1000 m2, które po-
dzieli∏y si´ z nami tym, co je niepokoi, na
pierwszym miejscu znalaz∏a si´ konkuren-
cja, a za nià fluktuacja klientów. A˝ 66%
z mened˝erów klubów o powierzchni 300–
500 m2 stwierdzi∏o, ˝e najbardziej obawia
si´ konkurencji, wzrostu kosztów sta∏ych
oraz odp∏ywu cz∏onków. Bardzo podobnie
kszta∏tuje si´ ten obraz w odniesieniu do
ma∏ych klubów (do 300 m2). 57,5% z nich
niepokoi: zagro˝enie ze strony konkurencji,
problemy lokalowe, wzrost kosztów utrzy-
mania oraz odp∏yw klientów.

Ambitne plany na przyszłość
Zdecydowana wi´kszoÊç klubów, które bra-
∏y udzia∏ w ankiecie „body LIFE” dostrzega
ogrom mo˝liwoÊci rozwoju i z zadowole-
niem patrzy w przysz∏oÊç, planujàc nowe
inwestycje. Cieszy fakt, ˝e 51% klubów, któ-
re wype∏ni∏y naszà ankiet´, wykorzystuje
specjalistyczne oprogramowanie kompute-
rowe do zarzàdzania klubem, a 71% ma
w∏asnà stron´ internetowà.

Oprócz doposa˝enia si´ w nowy sprz´t,
o czym wspomnieliÊmy ju˝ wczeÊniej, a˝
45% klubów zamierza wprowadziç nowe
us∏ugi. W pierwszej kolejnoÊci chodzi tu
o nowe zaj´cia grupowe, poza tym
o uwzgl´dnienie nowych grup docelowych
(np. seniorzy), a tak˝e poszerzenie wachla-

rza us∏ug wellnessowych (sauna, masa˝,
dietetyka) oraz prozdrowotnych. 17% klu-
bów planuje zwi´kszenie powierzchni, na-
tomiast 22% zamierza zatrudniç nowy per-
sonel, z czego w 95% przypadków potrzeb-
ni sà instruktorzy i trenerzy, a w pozosta∏ych
5% obs∏uga recepcji i fizjoterapeuci.

Podsumowanie: ankieta „body LIFE” do-
bitnie pokazuje dynamiczne przemiany za-
chodzàce na rynku fitness oraz mo˝liwoÊci,
jakie ta bran˝a ze sobà niesie. S∏owem,
nasz kraj to dobre miejsce, by inwestowaç
w fitness. Wyglàda na to, ˝e czekajà nas ko-
lejne bardzo udane lata.

Magdalena Nelke

Przyjrzymy si´ najpierw przyt∏aczajàcej
wi´kszoÊci klubów, które dobrze prosperu-
jà i widzà dla siebie Êwietlanà przysz∏oÊç.
Zapytane o powód tej pomyÊlnej koniunk-
tury najcz´Êciej jako odpowiedê podawa∏y
wzrost liczby cz∏onków (57%), na drugim
miejscu ankietowani upatrujà sukcesu
w wysokich kwalifikacjach instruktorów

i trenerów (45%), a tu˝ za nimi plasujà si´
nowe zaj´cia grupowe (40%). Warto odno-
towaç, ˝e punkt o kwalifikacjach trenerów
i instruktorów doskonale koresponduje
z potrzebà szkoleƒ kadry trenerskiej. Pisali-
Êmy o tym ju˝ wczeÊniej. W dalszej kolejno-
Êci uplasowa∏y si´ dwie odpowiedzi: wyso-
kie dochody umo˝liwiajàce nowe inwesty-
cje (26%) oraz wykorzystanie funduszy
unijnych (18%).

Obawy polskich klubów
WÊród uczestników ankiety 11% stanowi∏y
kluby, które nie podzielajà zadowolenia
wi´kszoÊci. Jako przyczyny takiego stanu
rzeczy najcz´Êciej wymieniano: niskie do-
chody (72%), wysokie koszty sta∏e (70%)
oraz zagro˝enie ze strony konkurencji
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Czy zgadzasz się
z wynikami naszego

badania?

Zagłosuj na naszym forum!

• Tak, branża fitness ma dobre
perspektywy

• Nie, nie widzę przyszłości dla
tej branży

GŁOSUJ
http://forum.bodylife.pl
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