PLANETFITNESS
___G R O U P

"
. : N
- !
N » 4
/3 0N




‘

GLOBAL FITNESS
INSIGHTS 20

LES MILLS & QUALTRICS
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POUR ETRE PERTINENT, IL FAUT ETRE INFORME.

Qualdrics a conduit pour Les Mills la plus grande etude ‘consommateur fitness’ a ce jour.

22 pays et 16 000 participants




Qui fait du sport? Qui payent pour le : | |
fithess? Ou s’entrainent-ils?

Quels types

Pourquoil d’entrainements Barrieres
s’entrainent-ils? recherchent-ils? a la frequentation
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75%

De la population adulte fait du sport régulierement
ou voudrait en faire

le mode de vie urbain augmentent

4%

De ceux qui font du sport régulierement s’entraine
au moins 3 fois par semaine




LE FITNESS,

LE SPORT #1 AU MONDE.

LE NOMBRE DE PRATIQUANTS
AUGMENTENT.

De ceux qui font du sport
() régulierement font des
A activités de type ‘Gym’ au
moins une fois par semaine.

' 79%



LE % DE LA POPULATION QUI S’ENTRAINE
DANS UN ‘CLUB’ DE FITNESS GROSSIT...

3 3

49% DE CEUX QUI FONT DU SPORT.




LA DEMOGRAPHIE A
DRAMATIQUEMENT
CHANGE

76% DE CEUX QUI PAYENT POUR FAIRE
DU FITNESS SONT DES FEMMES.

80+

SONT NES APRES 1980
‘GENERATIONS Y ET Z’

*75% EN FRANCE, ITALIE ET ESPAGNE
(GEN X DRIVE 7% DE PLUS QU’AU NIVEAU GLOBAL)
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Des habitants de la planete

/4

De ceux qui font du sport régulierement

79

De ceux qui font des activités de type ‘GYM’ &
80% de ceux qui payent pour faire du fithess

594

Des nouveaux membres ont moins de 30 ans.




LESMILLS

GRIT
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LESMILLS

THE TRIP
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LES CLUBS GENERALISTES PERDENT DES PARTS
DE MARCHES ET DES OPPORTUNITES DE REVENUS

Multipurpose gym / fitness center / health

At home

Dedicated single activity studio - boutique studio

Personal Training studio

Community / Church hall

University / School fitness center

Free gym (e.g. apartment block, hotel)

Low cost gym / Low cost fitness center

52%

27%

17%

15%

15%
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10%
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Figure 8 : Les Mills Global Fitness Survey 2019 : Share of wallet

91%

utilisent d’autres
alternatives payantes

33%

Des membres de clubs généralistes payent
également pour faire des cours co ailleurs.

66%

des utilisateurs de boutiques sont également
membre d’un club classique et payent en
plus pour accéder a de tres bons cours




LES 3 RAISONS LES PLUS IMPORTANTES POUR LESQUELLES CEUX QUI

FONT DU SPORT CHOISISSENT DES BOUTIQUES GYMS OU
DES CLUBS BUDGET?

33%

22%
15% 0

12%
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BUDGET GYMS BOUTIQUE GYMS




8 5+

DE CEUX QUI
S’ENTRAINENT EN
CLUBS FONT AUSSI
DES ACTIVITES DE
TYPE ‘GYM’ CHEZ EUX

LE SPORT A LA MAISON EST UN
COMPLEMENT, PAS UNE ALTERNATIVE.



59% DES MEMBRES NE SONT PAS
SATISFAITS DE LEUR NOMBRE DE VISITES/
SEMAINE EN CLUB

FACTEUR #1 :
Le manque de ‘temps’ avec 33%

FACTEUR #2 :
Trop de monde avec 21%

FACTEUR #3 & 4 :
Des horaires d’ouvertures et un planning de cours pas

pratiques avec 15%
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LES MILLS VIRTUAL BIKE
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WEEK 13

YOU HAVE COMPLETED '
ARMS!

 RESISTANCE GOALS

(&) ENCOURAGE OTHERS!
- A

L’EXPLOSION DIGITALE

* Peloton
* Nike Training

« TRX app

+ Kayla etc

o, , .
2 3 A) de ceux qui font du sport régulierement

utilisent des applications ou des entrainements en ligne.

89, |
O des utilisateurs de ces solutions sont

des générations Y ou Gen Z.




LESMILLS BODYCOMBAT
ONDEMAND REMIX #02 Combat

) Power

BODYCOMBAT REMIX 02 Combat Power Duration: 38 mins
Equipment: none required Selected by: Dan Cohe...

See all

PROGRAMS

THE TRIP BODYPUMP BODYCOMBAT LES MILLS GRIT
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61%

Pour étre en bonne santé

53%

Pour étre plus Fit / Condition physique

Esthétique: perdre du poids, se tonifier etc

54% pour Gen Z

La santé et le bien-étre en général sont plus importants
. . pour moi que les « résultats »
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LES ACTHVGTES COLLECTIVES RESTENT

LE MOYEN LE PLUS EFFICACE ET
RENTABLE D ATTIRER, ENGAGER ET.
FIDELISER k

46% 45%

De ceux qui font du sport régulierement participent a des x qui fréque t t l b’ de fitness citent les
activités de type cours collectifs. ll ctifs comme n importante d fréque t
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Les participants en cours collectifs
fréquentent leur club 4x et plus par semaine
contre 1.9 pour la moyenne selon IHRSA.

sont susceptibles d'annuler leur abonnement si

45% frésquentent leur club plus de 5 fois par A, W e B

semaine contre 34% pour ceux n’utilisant que
le plateau.

LE POUVOIR DES CURS COLLECTIFS

51% 187%

Ils recommandent leur club a 18% de plus de
Des membres de plus de 3 ans citent les cours

gens que ceux qui ne font pas de cours et a 4
collectifs comme leur raison principale de venir

personnes en moyenne.







LES MILLS RESTE TRES PERTINENT AVEC PRES DE LA MOITIE
DE LA FREQUENTATION TOTALE POUR LES ACTIVITES
COLLECTIVES EN MUSIQUE ET UN TRES HAUT NIVEAU DE
SATISFACTION ET DE PARRAINAGE.

GLOBAL MARKET

FRANCE

MEMBRES QUI PARTICIPENT A DES ACTIVITES PRATIQUANTS LES MILL | T TRES ET
COLLECTIVES EN MUSIQUE ET AUX A e A 2ONE TRES
PROGRAMMES LES MILLS

47%) P

Ceux qui participent a 3 cours + Les Mills par semaine restent
membres 22% plus longtemps que les autres.

96%

des participants des cours Les Mills en
France, Espagne, Italie recommandent leur
club actuel a leurs amis et a leur famille

Contre

89y

des participants aux autres
cours collectifs

85%

des clients fréquentant le plateau




RAISONS POUR LESQUELLES LES GENERATIONS MILLENNIALS & GEN Z
NE PARTICIPENT PAS EN COURS COLLECTIFS

/8%

des barrieres peuvent étre levées grace a:

* Un planning plus efficace

« 6/10 membres déclarent que le nombre de
cours proposeés sur le planning a influencé
leur decision a s’inscrire

* Le bon mix de programmes et
PRICE O INTIMIDATION d’instructeurs
OTHER g e
WORKOUT STYLE O Une solution virtuelle et une approche
O SCHEDULING ‘Smart Start’ pour l’integration des
nouveaux clients.
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Les gens n’ont jamais fait auta
et surtout de fitness.
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Séduire les générations Y et Z pou
est_de l’ordre‘de la survie.
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Leur driver principal pour choisir un i
est l’interaition sociale.
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PLANET

FITNESS

NOUS AVONS

UNE CONVICTION

PROFONDE

Les gens qui font du sport

vont mieux que ceux qui n’en font pas.

Et nous, nous aimons

que les gens aillent bien !

Faire du sport, et surtout faire faire
du sport, ne s’improvise pas.

C’est quelque chose qui s’apprend,
s’accompagne et se transmet.

Et c’est pour cela que nous,
PLANET FITNESS GROUP, existons !

Depuis 1996, nous aidons nos
partenaires a transformer la vie d’un
maximum de personnes tous les
jours, grace a une pratique motivante
et réguliére du fitness.

Au-dela de la vente de programmes
et d’outils techniques, nous
accompagnons le projet de
développement de votre entreprise
pour assurer sa pérennité sur le long
terme.

ENSEMBLE, VERS LE FUTUR.



