
Segmentación del 
mercado 

Existen varios estudios que respaldan cómo el componente social y las 

aplicaciones de matching o búsqueda de compañeros aumentan drásticamente 

la asistencia al gimnasio. Siendo MyGymBro una aplicación específica, para 

entrenar con compañeros, lo que la convierte en la solución perfecta para 

descargar. 

Gracias al estudio de "Friends with Health Benefits: A Field Experiment" 

(2023) de la Universidad de California (Berkeley) y la Universidad de 

Pensilvania (Wharton), hemos descubierto que: 

Este estudio experimental, analizó a cientos de personas para medir cómo 

afectaba tener un compañero de entrenamiento coordinado a través de 

incentivos. 

● El hallazgo clave: Las personas que utilizaban un sistema de matching 

para ir acompañadas aumentaron su frecuencia de visitas al gimnasio en 

un 35%. 

● Porcentaje de deserción: Otro dato fundamental de estudios 

relacionados indica que quienes entrenan solos tienen una tasa de 

abandono del 50%, mientras que quienes lo hacen en parejas o grupos 

coordinados solo abandonan en un 8%. 

● Motivación: El estudio destaca que la responsabilidad social y el 

disfrute son los motores que impulsan este aumento, superando incluso 

a los incentivos económicos. 

 

Fuentes y Enlaces 

1. Estudio de UC Berkeley (Friends with Health Benefits): Publicado en 

ResearchGate o resumido en Berkeley Haas News. 

 

2. Estudio de la Universidad de Aberdeen: Ver en ScienceDaily. 

 

3. Análisis de McKinsey sobre Consumo Fitness: Ver reporte de 

McKinsey. 

https://www.researchgate.net/publication/366320844_Friends_with_Health_Benefits_A_Field_Experiment
https://www.researchgate.net/publication/366320844_Friends_with_Health_Benefits_A_Field_Experiment
https://www.researchgate.net/publication/366320844_Friends_with_Health_Benefits_A_Field_Experiment
https://newsroom.haas.berkeley.edu/research/friends-with-health-benefits-how-the-buddy-system-pays-off-when-pursuing-goals/
https://newsroom.haas.berkeley.edu/research/friends-with-health-benefits-how-the-buddy-system-pays-off-when-pursuing-goals/
https://www.sciencedaily.com/releases/2016/10/161004081548.htm
https://www.mckinsey.com/industries/consumer-packaged-goods/our-insights/sweating-for-the-fitness-consumer
https://www.mckinsey.com/industries/consumer-packaged-goods/our-insights/sweating-for-the-fitness-consumer


 

Desde el punto de vista geográfico 

 La app se dirige principalmente a usuarios que viven en zonas urbanas y 
semiurbanas, donde el número de gimnasios y la práctica regular de actividad 
física es mayor. Por el momento, el mercado objetivo es España, con posibilidad 
de expandirnos en un futuro a otros países de la Unión Europea, siguiendo la 
evolución del mercado fitness europeo. 

Desde el punto de vista demográfico 

El público principal se sitúa entre los 16 y 55 años. Se trata de hombres y mujeres 
con nivel educativo medio o superior, población activa y con ingresos medios o 
medios-altos. Este perfil coincide con el grupo que más utiliza aplicaciones 
móviles y servicios digitales relacionados con el fitness. 

Desde el punto de vista psicológico 

Es especialmente relevante para la app. Se dirige a personas con un estilo de vida 
activo, preocupadas por su salud y bienestar, que valoran la mejora personal, la 
constancia y la disciplina, pero también va dirigida a personas introvertidas que 
tienen problemas para socializar. Las principales motivaciones de estas personas 
son mejorar su condición física, alcanzar objetivos estéticos o de salud y 
mantener la motivación a largo plazo. Diversos estudios del American College of 
Sports Medicine indican que el entrenamiento acompañado aumenta la 
adherencia, lo que refuerza el enfoque social de la aplicación. 

Desde una perspectiva conductual,  

La app segmenta a los usuarios según su nivel de entrenamiento (principiante, 
intermedio o avanzado), la frecuencia de asistencia al gimnasio, los objetivos de 
entrenamiento (pérdida de peso, ganancia muscular o mantenimiento) y las 
barreras habituales, como la falta de constancia o motivación al entrenar solos.  

 

 

Target principal 
● Personas de entre 16 y 55 años. 

● Tanto principiantes o personas que vuelven al gym, como veteranos. 

● Entrenan en gimnasio de forma regular o intermitente 

● Buscan motivación, constancia y compañía 

● Abiertos a tecnología y servicios premium 



● Alta necesidad de apoyo social 

 

 

 

 

Buyer persona 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

Para conocer mejor el mercado y a nuestros clientes potenciales, decidimos  
realizar un cuestionario  

 





 


