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1. INTRODUCCION

1.1 Resumen

Segun estudios recientes, existe un aumento por la preocupacion de la salud y
el bienestar fisico, no obstante, la practica de deporte no se limita a un unico
ambito sino que también queda patente su utilizacion en la gestion de emocio-
nes, principalmente aquellas relacionadas con el estrés y con el afrontamiento
de dichas situaciones. Continuamente se pueden encontrar gimnasios o poli-
deportivos abarrotados de publico en los cuales resulta casi imposible que el

cliente alcance los objetivos que se propone.

Por esta razon el trabajo final de grado que se presenta a continuacion se en-
marca dentro de la modalidad de plan de empresa. Esta idea de negocio con-
siste en la creacidon de un gimnasio de alto rendimiento en el deporte denomi-
nado “GYM FIVE. SL” con el objetivo de cubrir la necesidad cada vez mas cre-
ciente del consumidor donde puedan cumplir sus metas, gracias a una mejor

disposicion de las herramientas y materiales.

El motivo de la creacion de este gimnasio es que en Espafa existe un gran
numero de personas que regularmente acuden a centros deportivos o gimna-
sios que lo que realmente buscan es dedicarse al deporte y que algunos cen-
tros no pueden ofrecer por falta de material y profesionalidad, por lo que este
centro deportivo se centrara en aquellas personas que realmente quieren dedi-
carse al deporte y aquellas que les apasione y no como un centro de ocio don-

de establecer solo relaciones personales.

IDENTIFICACION DEL PROYECTO

Nombre de la empresa: GYM FIVE.
Cdodigo CNAE: 9312.- Actividades de los clubes deportivos
Direccion: Calle Abada n° 2

Provincia: Madrid.

12
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En el presente Plan de Empresa se empezara comentando brevemente las
principales asignaturas utilizadas a lo largo de estos afos para llevar a cabo

dicho proyecto y los objetivos propuestos para nuestro centro deportivo.

A continuacion comentaremos los antecedentes, es decir el sector al cual per-
tenece la empresa y su situacion actual. Se continuara con un analisis estraté-
gico donde se estudiara el macro y micro entorno a través de varias herramien-
tas como el PESTEL y DAFO entre otras. Seguidamente se pasara a describir
el Plan de Operaciones y procesos y su analisis de la organizacién y recursos
humanos donde se resumira los procesos a realizar y las personas que se ne-
cesitaran. Y por ultimo se elaborara un Plan de Marketing y un analisis econé-

mico-financiero donde se presentara tres posibles escenarios.

1.2 Objeto del TFG y asignaturas relacionadas

Mediante el estudio de las distintas areas de la empresa se analizara, evaluara,
interpretara y elaborara el proyecto de un nuevo Centro Deportivo Especializa-
do con ubicacién en la provincia de Madrid, con el que se pretende establecer
la viabilidad técnica, econdmica y financiera del mismo, asi como recabar posi-
bles propuestas para la optimizacion de los recursos disponibles en la empre-

Ssa.

Las asignaturas cursadas a lo largo de estos afos han influido a la hora de
elaborar el presente TFG, a continuacion en la tabla 1 se enumeraran las asig-

naturas que han sido mas relevantes para su ejecucion:

13
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Tabla 1: Asignaturas relacionadas

1° Curso 2° Curso
Derecho de la empresa Derecho del Trabajo
Introduccién a las Finanzas Economia Mundial y Espafiola
Introduccién a la Contabilidad Contabilidad Financiera y de Sociedades

Estrategia y Disefio de la Organizacion

3° Curso 4° Curso

Contabilidad de Costes e Introduccion a la | Direccion de RRHH

Auditoria
Marketing en Empresas y Servicios Profesionales

Investigacion Comercial L .
Direccién Financiera
Direccion Comercial

Gestion de Proyectos

Analisis y Consolidacion Contable

Gestion Fiscal de la Empresa

Fuente: Elaboracion propia

Para poder cumplir con el objeto de este trabajo se va a pretender analizar las

siguientes areas:

- Situacién Actual del Sector: En este apartado se describira la coyuntu-

ra espafiola referida al sector y su evolucion.

- Anadlisis estratégico: en esta fase se debera recopilar datos respecto a
las necesidades que intentamos cubrir y los intereses de nuestros futu-
ros clientes asi como, evaluar a la competencia y saber cémo van a ac-
tuar para poder responder y buscar sus puntos débiles para poder suplir-

los.

Para realizar dicho analisis se han tenido en cuenta las asignaturas de

Investigacion Comercial, Direccion Comercial, Direccion de Recursos

14
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Humanos, Marketing en Empresas y Servicios Profesionales y Economia

Mundial y Economia Espafiola las cuales nos han permitido conocer el

macroentorno y microentorno en donde la empresa se va a mover, para
ello realizaremos un PEST, las 5 fuerzas de Porter y un DAFO.

Analisis de operaciones y Procesos: En este apartado se determinara
la localizacibn mas adecuada para el proyecto, asi como la distribucién

de las instalaciones y equipos mas comoda y amplia para facilitar la rea-
lizacion de ejercicio. Se determinaran los horarios y actividades para

administrar el tiempo eficazmente.

Para ello hemos utilizado las asignaturas de Investigacion Comercial,

Direccidon Comercial y Gestidon de proyectos.

Analisis de la Organizacién y Recursos Humanos: En este apartado

se establecera el capital social con el que se iniciara la sociedad, el nu-
mero de socios que tendra, el capital social que aportara cada uno de
ellos y los tramites juridicos-legales para constituir la sociedad. Ademas,
en las empresas de servicios y, mas concretamente, en las empresas de
servicios profesionales, los recursos humanos que forman parte de ella

son la clave para conseguir prestar un servicio de calidad.

Las principales asignaturas que nos han ayudado en su elaboracién han
sido: Derecho de la empresa, Direccion de Recursos Humanos las cua-
les han permitido decidir qué tipo de sociedad escoger, la elaboracion de
cada puesto de trabajo asi como su responsabilidad y se definira la poli-

tica salarial mas adecuada.

Anadlisis de Marketing: En este epigrafe se describe el marketing orien-
tado a empresas de servicios como es nuestro gimnasio. Se han tenido

en cuenta asignaturas como: Direcciéon Comercial y Marketing en servi-

cios profesionales.

15
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Analisis econdémico-financiero: Este apartado es significativo para
evaluar la viabilidad de nuestro proyecto. Se analizaran las inversiones
necesarias para su puesta en funcionamiento, instalaciones, equipos in-

formaticos, mobiliario...

Posteriormente se realizara un analisis de las magnitudes econémicas-
financieras con el fin de determinar si este reune la rentabilidad, solven-
cia y liquidez necesaria para poder llevar a cabo el proyecto incluyendo
tres posibles escenarios.

Por ultimo se elaborara el plan de inversion, el balance de situacién, la
cuenta de pérdidas y ganancias provisionales, el EOAF y principales ra-

tios de liquidez y endeudamiento.

Para ello, las asignaturas claves para realizarlo han sido: Introduccion a
la Contabilidad,Contabilidad de Costes e Introduccién a la Auditoria

Con- tabilidad Financiera v de Sociedades, Analisis y Consolidacion

Contable,y Gestion Fiscal de la Empresa.Direccidén Financiera.

El objetivo principal del presente trabajo final de grado tal y como se ha men-

cionado antes, es la realizacion de un plan de empresa con el fin de valorar la

creacion de un gimnasio de alto rendimiento ubicado en Madrid. Para saber si

este negocio sera viable o no se van a seguir una serie de objetivos:

Analizar detalladamente el sector, donde se investigara el mercado de
los gimnasios mas especificos y centros deportivos mas especializados
que se ubican en la ciudad para asi poder determinar y evaluar a los

competidores mas directos.

Realizacion de un plan estratégico de la empresa con la intencion de in-
troducir a la empresa en el sector y ver qué puntos fuertes y débiles y

oportunidades y amenazas le rodean.

16
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Concretar funcionamiento interno, identificaremos los servicios que se
ofreceran y los procedimientos que se deben seguir para llevar a cabo

dicha prestacion del servicio.

Establecer las estrategias de marketing a través de un plan de marke-

ting.

Elaboraciéon de un analisis econdmico-financiero para evaluar la rentabi-

lidad del negocio.

1.4 Estructura del TFG

El presente trabajo se presentara siguiendo unas normas basicas de estructu-

racion. Constara, al menos, de los siguientes apartados:

1.

Introduccion. Se expondra un breve resumen del objeto a tratar en el
trabajo, asi como la identificacion del proyecto (nombre de la empresa,
coédigo CNAE al cual pertenece sus actividades, direccion...). Ademas se
detallaran y se explicaran de qué forma las asignaturas se han utilizado

y el objetivo que se quiere conseguir para dicho trabajo.

Evolucion y situaciéon actual. Se comenzara a definir que es un centro
de alto rendimiento y cuales son sus caracteristicas mas habituales para
considerarlo como tal. Ademas se explicara como ha ido evolucionando
la practica deportiva a lo largo de los ultimos afos a nivel nacional hasta
situarse a como se encuentra actualmente. Para ello nos haremos servir
de diferentes variables que condicionan la practica deportiva como son
las empresas vinculadas a las actividades deportivas debidas al incre-
mento de la necesidad de la demanda, la edad y el sexo de los indivi-
duos, el gasto en los hogares para la practica deportiva pero sobre todo

las modalidades deportivas en las que se centran para asi poder deter-
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minar cual es el horizonte objetivo. Por ultimo se hablara de factores de-

terminantes que han sido claves para la evolucién del sector.

3. Andlisis estratégico. Se realizara tanto un analisis del macroentorno
(PESTEL) como del microentorno (PORTER) para determinar qué tipos
y qué factores son los que podria afectar a la empresa. Ademas se reali-
zara un analisis de la competencia para definir qué empresas serian
nuestras competidoras pasa asi comprender la ventaja competitiva que
podemos ofrecer. Por ultimo se realizara un analisis DAFO para concluir

las caracteristicas internas de la empresa asi como su situacién externa.

4. Analisis de operaciones y procesos. En este apartado se pretende
detallar el sistema operativo de la empresa. Para ello se determinara y
justificara la localizacion y distribucion del local ademas de exponer la
planificacion y programacioén del servicio. Ademas se manifestara la ges-
tion de calidad y medioambiental que el gimnasio contempla. Por ultimo

se describiran las etapas del proceso de planificacion.

5. Analisis de la organizacion y recursos humanos. Se definira la mi-
sion, la vision y los valores de la empresa asi como los objetivos que
pretende conseguir. Por otra parte se detallaran los procesos de crea-
cion de una empresa y como se va a constituir. Por ultimo entrando en
temas de recursos humanos se hara una breve descripcion de los pues-
tos de trabajo a cubirir, la politica de contratacion y salarial de la empresa

y se expondra un organigrama de ello.

6. Analisis del marketing. En primer lugar se va a detallar el publico obje-
tivo al cual va destinado nuestro servicio, y el posicionamiento de la em-
presa. Ademas se realizara un plan de marketing explicando cada una

de las cuatro variables del marketing mix.
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7. Analisis econdmico-financiero. En este apartado se va a estudiar la
viabilidad del proyecto que se quiere llevar a cabo, analizando por tanto
si el proyecto reune las condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez
necesarias. Para ello se realizara un plan de inversién y un plan de fi-
nanciacion donde incluya una prevision de ingresos y gastos ademas de
realizar los analisis de ratios correspondientes y determinar posibles flu-
jos de caja. De manera analoga se vera reflejado en los estados finan-

cieros obtenidos.
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2. EVOLUCION Y SITUACION
ACTUAL DEL SECTOR
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2. EVOLUCION Y SITUACION ACTUAL DEL SECTOR

Lo que se pretende en este apartado es conocer el sector el cual se va a tratar,
donde se procedera a estudiar las principales caracteristicas asi como las ci-
fras mas destacadas para conocer su evolucion y en qué situacion nos encon-

tramos para poder realizar una posible prevision.

2.1 Introduccion

El sector del fitness es un campo en un constante cambio, renovacion y evolu-
cion. Atras se quedaron aquellos gimnasios que contaban con instalaciones re-

ducidas y una maquinaria poco sofistica y funcional. (Serrano, 2015)

Al comienzo de siglo, los centros fitness han evolucionado hacia centros con
una gran superficie asi como maquinaria y tecnologia. En la sociedad actual se
podria decir que nos encontramos en la década del culto al cuerpo y no solo
por la obsesion moderna a la estética por la perfeccion del cuerpo sino que
también porque se ha revelado y demostrado que el ejercicio fisico mejora la
calidad de vida por ejemplo en la liberacién de endorfinas las cuales contribu-
yen a un mejor estado de animo entre muchas otras ventajas. Si ademas de
esto, le sumamos una alimentacion saludable ya tienes la formula perfecta y es
que gracias a ello la esperanza de vida cada vez es mayor. Este hecho ha pro-
piciado una mayor cantidad de personas que buscan mejorar su calidad de

vida a través del deporte y una alimentacién sana.

Como consecuencia, esto ha contribuido al incremento de beneficios econdmi-
cos en otros sectores, como el de la alimentacion, la moda, la tecnologia, rela-
cionados con el estilo de vida saludable. Segun datos del HRSA (Health Re-
sources and Services Administration) Espafa ha sido el pais europeo que mas
crecio en cuanto a numero de usuarios de gimnasios en los ultimos 4 anos, si-
tuandose como el segundo pais europeo en porcentaje de poblacion que reali-

za deporte.
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Por otra parte esta masificacion de los centros no conlleva a una mejora de la
calidad de los servicios ofrecidos a los usuarios ya que resulta facil encontrar
gimnasios con una afluencia excesiva lo que generalmente conlleva a una difi-
cultad para desarrollar las actividades a causa de las limitaciones de las insta-
laciones. Por otra parte cabe destacar que estos centros son utilizados en nu-
merosas ocasiones como zonas de socializacion interfiriendo con el desempe-
Ao deportivo de aquellos que realmente buscan la actividad fisica como el prin-

cipal objetivo.

2.2 Definicion del gimnasio de alto rendimiento

Un gimnasio es un lugar que permite realizar deporte y ejercicio en un espacio
cerrado. El deporte puede practicarse a partir de cualquier edad ya que ayuda
a la motricidad y movilidad de toda la estructura del cuerpo. La palabra gimna-
sio deriva de la palabra griega “gym”, que significa desnudo. La palabra griega
“‘gymnasium” significa “lugar donde ir desnudado”, se utilizaba en la Antigua
Grecia para calificar el lugar donde los chicos jovenes realizaban educacion fi-

sica sin ropa.

Segun la ley 10/1990, 5 de octubre del Deporte, considera al deporte de alto

nivel en Espafia de interés y debido fundamentalmente a las siguientes causas:

1. Por estimulo que se le supone para el desarrollo del deporte base.
2. Ala alta exigencia técnica y cientifica que requiere su preparacion.

3. Por la funcién de representacion en competiciones deportivas inter-
nacionales de caracter oficial.

La idea de un Gimnasio suele aparecer asociada a la mejora del estado fisico y
al deporte. En este caso el concepto de Gimnasio de Alto Rendimiento alude a

optimizar el aprovechamiento de los recursos corporales y técnicos para
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desarrollar y fortalecer el desarrollo fisico y muscular. Es importante tener en
cuenta que el rendimiento deportivo esta asociado a la exigencia de cada indi-
viduo. En este caso se considera una alta especializacién deportiva en el mo-
mento en que exista una serie de distintas variables:

> Una alta implicacion en la tarea.
> Motivacion intrinseca en la misma.

> Planificaciéon detallada tanto de las sesiones propias de entrenamiento
como el resto de variables que pueden influir en esa actividad.( Alimen-

tacion, descanso, recuperacion, etc.)

La practica deportiva realizada en el centro puede ser tanto la actividad princi-
pal como un complemento de otro deporte que practique el cliente donde se
buscara la mejora del rendimiento fisico. Ademas no se tendra en cuenta de si

se trata de una finalidad competitiva o un objetivo personal del sujeto.

2.3 Evolucién y situacion del sector

En los ultimos afios se ha venido generalizando un incremento del interés de
las personas por mantener una condicion fisica acorde al modelo de belleza
actual. Este hecho se hace cada vez mas explicito y las personas buscan solu-
cionarlo con la asistencia en los Centros de Actividad Fisica. (Franco, Ayala y
Ayala, 2011) Por ello, cada vez mas, los individuos acuden a los gimnasios
para realizar cualquier actividad deportiva que les proporcione un mejor bienes-
tar para su salud. En este apartado observaremos cuales son los perfiles socio-
I6gicos, y su evolucion en los ultimos afos de los usuarios y usuarias habitua-
les de gimnasios. Los datos que se van a mostrar son extraidos de la encuesta
de “Habitos Deportivos de los Espafioles” realizada por la Subdireccién General
de Estudios y Estadistica de la Secretaria General Técnica del Ministerio de
Educacién, Cultura y Deporte (2015) para los afios comprendidos entre 2010 y
2015. La Encuesta es una investigacion por muestreo dirigida a una muestra
de 12 mil personas de 15 afios en adelante residentes en Espana. Por otro

lado también hemos recogido datos de La Encuesta de Presupuestos Familia-
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res, estadistica perteneciente al Plan Estadistico Nacional elaborada por el Ins-

tituto Nacional de Estadistica.

Se comenzara por observar y analizar el numero de empresas relacionadas
con el deporte y su actividad, el porcentaje total de usuarios/as que practican
deporte las caracteristicas demograficas fundamentales como el sexo y la edad
y el gasto de los hogares en bienes y servicios vinculados al deporte. Por ulti-
mo se expondran las variables geograficas y los aspectos socioecondmicos

como el nivel de estudios.

Contemplando los datos proporcionados por la encuesta de “Habitos Deporti-
vos de los Espanoles” (Grafico 1) se observa que el numero de empresas re-
cogidas en el Directorio Central de Empresas (DIRCE), operacién estadistica
perteneciente al Plan Estadistico Nacional elaborada por el Instituto Nacional
de Estadistica, cuya actividad econdmica principal es deportiva, ha ido aumen-
tando hasta el punto de ascender 31.139 a principios del 2015. Los resultados
confirman la tendencia creciente observada en los ultimos afios en la creacion

de nuevas empresas en el sector debido al aumento de la necesidad de reali-

zar deporte.
Grafico 1: Empresas vinculadas al deporte
Empresas vinculadas al deporte
(Valores absolutos)
40000,00
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0,00
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Fuente: Encuesta de habitos deportivos en Esparfia 2016
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Tal y como se observa en el Grafico 2 la mayor parte de ellas, el 77,02%, se
corresponden con actividades deportivas tales como la gestién de instalacio-
nes, las actividades de los clubs deportivos o de gimnasios. Un 0,7% se dedica
principalmente a la fabricacion de articulos de deporte. Las empresas dedica-
das al comercio al por menor de articulos deportivos en establecimientos espe-

cializados suponen un 22,3%.

Grafico 2: Empresas vinculadas al deporte por actividad econémica en el afio 2015.

Empresas vinculadas al deporte por actividad
econdémica en el afo 2015.

@ Actnvcades depontivas
@ Fabricacdn de articulos de deporte
@ Comercio al por menor de ant. Seportives

Fuente: Elaboracion propia a partir de la Encuesta de habitos deportivos en Espafia
2016

Resulta importante destacar que desde la ultima encuesta realizada, con refe-
rencia a 2010, se observa un notable crecimiento en las tasas de practica de-
portiva, mas superior en las mujeres y en los mas jovenes. (Grafico 3). Por
sexo se observan asimismo notables diferencias que muestran que la practica
deportiva continua siendo superior en los hombres 59,8%, que en las mujeres,
47,5%. El comportamiento por sexo explica en gran medida esta favorable evo-
lucién, ya que atendiendo a las tasas de practica se observa un incremento de
4,9 puntos porcentuales entre los hombres y un ascenso mucho mayor de 13,3
puntos porcentuales entre las mujeres aun asi continua siendo superior en los
hombres que en las mujeres. Sin embargo, la brecha de género disminuye de
manera notable estimandose en 15 puntos porcentuales en 2010 hasta situarse

en 8 puntos porcentuales en 2015.
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Grafico 3: Evolucion de la practica deportiva semanal (En porcentaje de la poblacion
total investigada de cada colectivo)

Evolucion de la practica
deportiva semanal (%)

TOTAL

HOMBRES

MUJERES

0,00 15,00 30,00 4500 60,00

B 2015 2010

Fuente: Elaboracion propia a partir de la Encuesta de habitos deportivos en Espafia
2016

Atendiendo a la variable edad, los resultados obtenidos para 2015 (Grafico 4)
estiman que las mayores tasas de practica deportiva en la poblacion mas joven
analizada, de 15 a 19 anos, un 87%, tasa que va descendiendo hasta situarse
en el 10,9% entre aquellos de 75 afios y mas. En términos generales el mayor
volumen de usuarios se encuentra entre aquellos que tienen entre 15 y 35
afnos. Para todos los grupos de edad, con excepcion del de “mayores de 65" se

ha producido un incremento de los usuarios entre las fechas estudiadas.
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Grafico 4: Personas que practicaron deporte en el tltimo arfio segun sexo, edad y nivel
de estudios (En porcentaje de la poblacion total investigada de cada colectivo)

Evolucion de la practica
deportiva semanal (%)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la Encuesta de habitos deportivos en Espafia
2016

Entre las modalidades deportivas (Grafico 5) que mas practican los usuarios/as
en términos semanales destacan la gimnasia, 19,2%, la carrera a pie, 10,6%,
ciclismo, 10,3%, natacién, 8,4%, musculacion y culturismo, 8,2% y futbol 11, 7
o sala con 7,2%. En términos de musculacién y culturismo se ha visto unos de
los mayores incrementos porcentuales por lo que se ha visto como una variable
decisoria en este plan de negocio ya que nuestra idea es un gimnasio especia-

lizado en musculacion.
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Grafico 5: Personas que practican deporte semanalmente segun las modalidades de-
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la Encuesta de habitos deportivos en Espafia

2016

La Encuesta de Presupuestos Familiares nos ha permitido estimar el gasto en

determinados bienes vinculados al deporte que realizan anualmente los hoga-

res espafnoles. Los resultados indican que en 2014 este gasto fue de 4.211,4

millones de euros, cifra que supone un descenso interanual del 7,9% y que re-

presenta el 0,9% del gasto total en bienes y servicios realizado por los hogares

tal y como se representa en el grafico 6.
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Grafico 6: Gasto de los hogares en bienes y servicios vinculados al deporte (En mil-
lones de euros)

Gasto de los hogares en bienes y servicios
vinculados al deporte
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la Encuesta de habitos deportivos en Espafia
2015

Asi mismo cabe destacar que segun Sanchez, Miranda y Guerra, (2008) en su
estudio sobre suplementacion alimentaria parte del gasto de los hogares en
bienes y servicios vinculados al deporte actualmente van destinos al al consu-

mo de sustancias para mejorar el rendimiento deportivo y la forma fisica.

Esta nueva vision se ha extendido a las personas que acuden de forma regular
a gimnasios buscando entre otros, fines fisicos o estéticos sin que en ningun
caso se tengan en cuenta los posibles efectos perjudiciales que conlleva el uso

de “suplementos dietéticos”,“ayudas ergogénicas nutricionales”, “suplementos

deportivos” y “suplementos nutricionales terapéuticos”.

Segun Burke et al. (2010) la comida y los suplementos adicionales para los de-
portistas deben proporcionar una adecuada herramienta que pueda cubrir un
requerimiento nutritivo para optimizar el rendimiento de la competiciéon o sim-
plemente un entrenamiento diario. Por ejemplo las bebidas o barritas deporti-
vas contienen una cantidad adicional y cuantiosa para cubrir la carencia nutri-
cional ademas de contener nutrientes u otros componentes que aumenten el
rendimiento deportivo siempre que mantengan o restauren la salud y la funcion

inmune del cuerpo humano.
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Por otro lado en cuanto a las Comunidades Autébnomas, se observa que para el
afo 2015, los andaluces, madrilefios, baleares y los navarros son los espafio-
les que mas acuden al gimnasio (Grafico 7). Mientras que extremefios, vascos,
gallegos son los que tienden a un menor porcentaje de usuarios. Nuestro gim-
nasio se ubicara en Madrid ya que se encuentra dentro de uno de los mayores

porcentajes de usuarios que acuden a centros deportivos.

Gréafico 7: Personas que practican deporte semanalmente segun comunidad autbnoma
(Indicadores anuales en porcentaje)

Personas que practican deporte semanalmente segin
Comunidad Auténoma (%)
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Fuente: Elaboracién propia a partir de la Encuesta de habitos deportivos en Espafia
2015

Si se analiza el nivel de estudios de los usuarios/as se observa que las mayo-
res tasas se encuentran con educacién superior 73,4% ya sea de Formacion
Profesional superior o de educacion universitaria seguida de la segunda etapa,
educacion secundaria 63,1% tanto si se trata de estudios de orientacion gene-

ral o profesional (Grafico 8). Los usuarios/as que se encuentran por entre la
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primera etapa secundaria o inferior son los que representan las menores tasas

de practica deportiva.

Grafico 8: Personas que practicaron deporte en el tltimo afio segun nivel de estudios
(%)

Nivel de estudios (%)
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Fuente: Elaboracién propia a partir de la Encuesta de habitos deportivos en Espafia
2016

A esto hay que anadirle que a partir del afo 2009, aparecieron en el sector
nuevos centros deportivos denominados gimnasios low-cost y que modifican la
tendencia y evoluciéon del sector donde ademas de ofrecer los servicios tradi-

cionales incorporaron clases colectivas a un menor precio.

Sin embargo, desde el afio 2013 ha irrumpido una nueva tendencia, retomando
el modelo de entrenamiento fisico previos al low-cost donde la cantidad de ser-
vicios ofrecidos ya no es lo importante, sino que prima la calidad de los servi-

cios.( Serrano, 2015)

El propio mercado ha ido demandando de una forma mas progresiva un servi-
cio mas personalizado y adaptado a su medida para satisfacer sus propias ne-
cesidades. Segun gestores empresariales expertos manifiestan que en pocos
anos solo quedaran gimnasios Low-Cost y gimnasios de lujo o gama alta. Es

por lo que dado al creciente interés por la salud la idea de abrir un centro de
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alto rendimiento es una opcién acertada siempre y cuando se esté al tanto de

la evolucion del sector.

Segun un estudio en Espana del TGl (Target Group Index) Europa de 2002,
existen mas de 2.800.000 personas que asisten de forma regular a clubes de-
portivos de alto standing y gimnasios. este numero va aumentando desde que
el fitness ha pasado de ser solo un ejercicio fisico y a convertirse en un nuevo
concepto de estilo de vida enlazandose con el bienestar, la salud y el culto al

cuerpo.

Por lo demas el sector del fitness en los ultimos afios ha experimentado un
golpe muy duro debido la crisis econdémica y por consiguiente a la falta de fi-
nanciacion. Los gimnasios se han visto desafiados a la subida del IVA 'y el des-
censo del gasto personal o familiar. Aun asi, los gimnasios y centros deportivos

se han adaptado y han comenzado a mostrar signos de recuperacion.

2.4 Factores determinantes

El negocio del fithess esta viviendo una buena época que se ha convertido en
una plaza codiciada para las empresas del sector. Aunque la recesion econé-
mica internacional haya generado una reduccion de la renta familiar el nuevo
estilo de vida del fithess se consolida gracias a las numerosas ventajas que
aporta. Asimismo existen otros muchos factores que estan haciendo que esta

época sea peculiar. Los principales factores son:

- El exceso de oferta que existe actualmente en el mercado origina que
los clientes tengan el poder de comparar entre diferentes centros antes
de apuntarse. De hecho, segun algunas encuestas que se han realizado
en Espafia, se observa que alrededor del 70% de los clientes compara

entre diferentes centros deportivos antes de tomar la decision de inscri-
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birse. Si después de visitar 3 0 4 centros los clientes no han percibido
grandes diferencias entre ellos, la decisién vendra dada en funcién del
precio y de la proximidad de ellos. En esta situacion es conveniente que
el gimnasio cuente con un modelo diferenciador que lo distingan del res-
to de gimnasios. En nuestro caso al tratarse de un gimnasio especializa-
do los clientes que realmente quieran nuestro servicio no tendran en
cuenta de forma igual los demas centros, sin embargo tenemos que te-

nerlos como una posible competencia directa.

- Una correcta utilizacion de la tecnologia es siempre importante para el
cliente puesto que otorga protagonismo al usuario ya que siente que su
centro esta al avance de las tecnologias. Ademas para el gimnasio su-
pone un ahorro de costes lo que es fundamental en una época en lo que
los margenes se estan reduciendo y donde esta surgiendo el fenémeno
Low-Cost. En Espana, la aparicion del modelo Low-cost esta aumentan-

do su protagonismo debido a la actual recesién econémica.

- En paralelo con el fendbmeno de la globalizacién y la internacionaliza-
cion, la concentracion en grandes operadores se esta haciendo viral.
Las pequefias cadenas de gimnasios y medianas se estan viendo ab-
sorbidas. Esto origina que haya menos operadores, aunque estos sean
mas grandes y potentes. Esta situacion ocasiona que la diferencia con
los gimnasios independientes sea cada vez mas mayor y que estos ulti-
mos tengan la obligacién de buscar nuevas formas de conseguir también

esas mismas ventajas competitivas.

- La optimizacion de costes suele ser la primera reaccion razonada cuan-
do el margen del beneficio comienza a decrecer. Esta optimizacién se
fundamenta en la reduccion de costes. Para ello se debe realizar un

analisis previo para averiguar qué costes son innecesarios y se pueden
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reducir o eliminar, lo que permitira incrementar de nuevo la inversion en
otras areas que son cruciales para potenciar el beneficio. De manera an-
tagonico se puede optimizar los ingresos donde muchos clubes o gim-
nasios ante esta situaciones bajan los precios para asi aumentar la fac-
turacion por socios lo que logran subir la cuota media de clientes aumen-

tando asi sus ingresos.

- Una empresa de servicios depende principalmente de como su personal
garantiza sus servicios a terceros por lo que la gestiéon de esta area es
indispensable. En primer lugar, la habilidad de liderazgo del administra-
dor y de todo su equipo directivo hace posible que todos se dirijan en la
misma direccién y de la mejor forma adecuada. Otra caracteristica que
se esta viendo en algunos destacados centros deportivos es que tienen
un equipo directivo formado por varias personas pero siempre uno al
mando otorgando asi diferentes puntos de vista para poder concluir que

accion es la mejor.

- En la situacion que tenemos actualmente hay que probar cosas nuevas
y sobretodo asumir riesgos, pero manteniéndose fiel al modelo de nego-
cio que se ha creado por ello es bueno tener una mentalidad abierta e
innovadora. De esta forma, los gimnasios podran ofrecer un servicio
cada vez mas adecuado a las necesidades del lugar y de la poblacion lo

que finalmente se traduce en un incremento del numero de usuarios.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO
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3. ANALISIS ESTRATEGICO

3.1 Introduccion

Al emprender cualquier proyecto es fundamental realizar un analisis estratégico
para obtener un futuro éxito. De tal forma es conveniente realizar un analisis de
factores tanto internos como externos para examinar cuales son mas influyen-
tes en nuestra estructura, funcionamiento y organizacion. Para ello realizare-
mos un analisis PEST que identifica los factores del entorno general que van a
afectar a las empresas que posteriormente nos ayudara para la realizacion de

un analisis DAFO. Por ultimo realizaremos las cinco fuerzas de Porter.

3.2 Analisis del Macroentorno (PESTEL)

El Macroentorno es un término en una empresa que se emplear para compren-
der todas las variables externas que afectan a la actividad empresarial. Existen
muchas variables externas que pueden cruzarse en la estructura, el funciona-
miento o organizacion de la empresa y en la cual la actividad de la empresa no

puede influenciar en ellas.

Para analizar el Macroentorno utilizaremos la herramienta PEST que mide la
influencia de factores externos que afectan a la empresa agrupando las in-
fluencias del entorno en cuatro grandes categorias: Politicos-legales, Econémi-
cos, Sociales y Tecnologicos. Se debe tener en cuenta que estos factores no

son independientes entre si, puesto que muchos estan relacionados.

36



GYM FIVE S.L

Factores politicos

En las ultimas décadas, el sector deportivo se ha caracterizado por un mayor

intervencionismo de las instituciones gubernamentales lo cual ha dado lugar a

nuevas creaciones privadas para la defensa de sus acciones en un ambito poli-

tico.

FNEID es la Federacion Nacional de Empresarios de Instalaciones De-
portivas. Esta federacion estda compuesta en Espafia por un amplio co-
lectivo de gimnasios, clubes deportivos privados, centros de servicios
deportivos, etc. Su objetivo es representar y defender los intereses de
las empresas asociadas frente a la Administracién, impulsar la actividad
fisico-deportiva en todo el territorio espanol y fomentar la calidad de los
servicios ofertados en el sector ademas de mejorar la formacion del

equipo personal.

FNEID junto con ESFOREM FORMACION DE EMERGENCIAS SL/
EAST han firmado un nuevo acuerdo de colaboracion para poder facilitar
la instalacion de Desfibriladores Externos Semiautomaticos (DESA)
ademas de ofrecer informacion de Soporte Vital Basico para sus centros
deportivos asociados que estan a la vanguardia de los avances en la

practica deportiva.

Subvenciones del Fondo social Europeo (FSE), Fondo Social Euro-
peo ayuda a las personas a crear sus propias empresas contribuyendo
significativamente a la creacién de empleo. El FSE ayuda a empresarios
y autdbnomos apoyo para adquirir conocimientos juridicos y financieros
imprescindibles para la creacién de un negocio. La Federacién, como
firmante del Il Convenio Colectivo, ha recibido a través de la Fundacion
Tripartita mas de 4.200.000€ en subvenciones del Fondo Social Euro-
peo, que gestiona para llevar a cabo cursos de formacién, que permitiran
a sus beneficiarios obtener de manera totalmente gratuita nuevas cualifi-

caciones profesionales o perfeccionar las ya existentes.

37



GYM FIVE S.L

Mesa del Sector Deportivo (2014) : Se trata de un proyecto con el fin
de lograr una unidad en el sector deportivo cuyo objetivo es promocio-
nar, defender los intereses del sector y reivindicar su importancia social
para hacer frente a la Administracion en cuestiones de relacién con el
sector. Este proyecto derivd de FNEID y cuenta con la colaboracién de
diversas entidades del sector deportivo ademas de programas Espaia

se Mueve y Madrid se mueve.

Libro Blanco sobre el Deporte (2008): Es la primera iniciativa estraté-
gica sobre el deporte en la Union Europea presentado por la Comisién
Europea al Consejo al Parlamento Europeo y al Comité Econdmico y
Social Europeo. El libro blanco prioriza el deporte en el aspecto social,
economico y politico. Para ello, se llevara a cabo un plan de accién que
incluye propuestas como una oferta de directrices sobre la actividad fisi-
cay la creacion de una red europea de promocién del deporte como fac-
tor beneficioso para la salud y la cooperacién intergubernamental en ma-

teria de deporte.

La Carta Verde Del deporte Espaiiol: Iniciativa del Consejo Superior de
Deportes, que promueve principios de sostenibilidad ambiental en activi-
dades deportivas mediante un compromiso del deporte espanol con el
desarrollo sostenible para evitar la degradaciéon ambiental. Los principa-

les rectores basicos son:
- Ahorro y utilizacién del agua de forma eficiente.

- Minimizar el uso de energia, y fomentando las energias renova-
bles.

- Reducir los residuos y dar apoyo al reciclaje y reutilizacion.

- Minimizar las afecciones en la Biodiversidad y restaurar las areas

afectadas.
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e Factores Econdmicos

El marco econdmico de Espafa junto con otros paises de la Union Europea
vive afectado desde hace unos afios por una crisis econémica iniciada a finales
del 2007. A dia de hoy, esta crisis sigue afectando a diferentes sectores de
nuestro pais, sin embargo algunos expertos y el grafico 9 que se muestra a
continuacion se ve claramente que hemos entrado en una fase de recuperaciéon

econdmica en relacion al PIB de nuestro pais.

Gréfico 9: Evolucion Anual PIB Esparia

EVOLUCION ANUAL PIB ESPANA (MILL. €)

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2013 2014 2015 2016

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos proporcionados del INE (Instituto Na-
cional de Estadistica)

A pesar de que la crisis espafiola haya superado su peor momento, el salario
de los trabajadores presenta efectos de reduccién y aumentos en la precarie-
dad laboral ademas de elevadas tasas de desempleo que siguen persistiendo
incluso después de que se hayan visto en descenso a lo largo de estos tres ul-
timos anos. (Grafico 10) Esta accién provoca un incremento en nuestra de-
manda interna del consumo ya que gracias a una disminucion en la tasa de
paro que al final del trimestre de 2016 muestra un 18.63%, los consumidores

poseen un mayor ahorro y por tanto pueden consumir mas bienes o servicios.
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Grafico 10: Encuesta de poblacion activa. Tasa de Paro (%)

Encuesta de poblacién activa, EPA, Tasa de paro (%)
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos del INE 2016.

Segun la encuesta de Presupuestos Familiares (INE, 2017), se estima que el
gasto medio por persona en bienes y servicios vinculados al deporte en 2015
fue de 91,6 euros incrementandose un 1,9% respecto al afio 2014. EI compo-
nente mas significativo del gasto vinculado al deporte corresponde a servicios

recreativos y deportivos, un 74,9% tal y como se muestra en el gréafico 11.

Grafico 11: Gasto de los hogares vinculado al deporte por tipo de bienes y servicios.
2014

Grafica de Gasto de los hogares
vinculado al deporte por tipo de bienes
y serviclos. 2014

@ Servicios recreativos y deportivos
grandes equipos relacionados con oS deportes y reparaciones
@ Equipos para deporte y sus reparaciones

Fuente: Elaboracién propia a partir de la Encuesta de habitos deportivos en Espafia
2016
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Por otra parte, en cuanto al IVA aplicable a las actividades del sector deportivo
en Espafa es el tipo general del 21%, mientras que en el resto de los paises
europeos fluctua entre el 15% hasta el 27% incluso llegando a estar exenta en
algunos paises nordicos para fomentar la salud y el bienestar social. Espafia
sin embargo, adopta una actitud negativa al tratar como un bien o servicio de
tipo general y no como reducido ya que se podria tratar perfectamente el de-

porte como un bien o servicio primario hacia nuestra persona.

A dia de hoy la FNEID ( Federacion de Empresarios de Instalaciones Deporti-
vas ) esta promoviendo acciones para reducir el Impuesto sobre el Valor Ahadi-

do (IVA) al 10% o incluso a tipo cero.

e Factores Legales

Respecto al ambito legal, se debe sefalar cierta normativa de gran importancia
en materia de deporte tanto a nivel nacional como en el marco internacional

europeo.

- Resolucion de 10 de enero de 2014, del Consejo Superior de Depor-
tes, por la que se clasifican las instalaciones deportivas y los pro-
gramas deportivos para el desarrollo del deporte de alto nivel y de
competicion, a efectos de lo previsto en la Orden ECD/2681/2012,
de 12 de diciembre, por la que se aprueban las bases reguladoras
para la concesién de subvenciones y ayudas por el Consejo Supe-
rior de Deportes. Esta resolucion pretende clasificar los centros depor-
tivos en base a la calidad de sus instalaciones y servicios, teniendo en

cuenta los programas deportivos que se desarrollan en ellos.

- Ley Organica 3/2013, de 20 de junio, de proteccion de la salud del
deportista y lucha contra el dopaje en la actividad deportiva. La pre-
sente ley tiene como objeto la prevencion de la salud y la constante lu-
cha contra el dopaje en el ambito deportivo. En ella explica la obligacién
de los deportistas en competicion de someterse a controles de dopaje

ademas de las posibles sanciones.
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LEY 6/2016, de 24 de noviembre, por la que se ordena el ejercicio de
las profesiones del deporte en la Comunidad de Madrid. La finalidad
de la presente Ley es ordenar y regular los aspectos mas esenciales del
ejercicio de determinadas profesiones del deporte, reconocer cuales son
éstas y determinar las titulaciones y cualificaciones necesarias para po-
der ejercer. Ademas la ley tiene por finalidad velar por el derecho de las
personas que solicitan la prestacion de los servicios deportivos aplican-

do conocimientos especificos y técnicas propias de las ciencia.

Resolucion de 19 de septiembre de 2014, de la Direccion General de
Empleo, por la que se registra y publica el lll Convenio colectivo es-
tatal de instalaciones deportivas y gimnasios. El presente convenio
regulariza los requisitos y condiciones de trabajo en todas las empresas
que sostengan por objeto social o actividad econdémica la oferta y/o pres-
tacion de servicios relacionados con el ejercicio fisico.

Resolucion de 22 de febrero de 2017, de la Direccion General de
Empleo, por la que se registra y publica el Acuerdo referente a las
tablas salariales para 2017 del Convenio colectivo para peluquerias,
institutos de belleza, gimnasios y similares. Esta acta recoge los
acuerdos referentes a las tablas salariales del convenio citado anterior-

mente para el 2017.

A efectos de licencias, para la apertura de un gimnasio se debe atender una

serie de normas y premisas legales para desarrollar la actividad de manera

adecuada. En la Comunidad de Madrid debera tenerse en cuenta toda la nor-

mativa de aplicacién en cuanto a establecimientos dedicados a la practica del

deporte y del ejercicio fisico que tiene por finalidad la ordenacién, promocién y

coordinacion de la actividad deportiva en Madrid conforme a la competencia

exclusiva en la materia atribuida a la comunidad, lo que incluye el fomento, im-

plantacién y divulgacion de la actividad deportiva a todos los niveles. Entre

ellas se debe prestar especial atencion a:
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- El Plan General de Ordenacién Urbana de Madrid (PGOUM),

- La Ordenanza General de Proteccion del Medio Ambiente Urbano
(OGPMAU),

- La Ordenanza de Proteccion contra la Contaminacion Acustica y Térmi-
ca (OPCAT), y el Cddigo Técnico de la Edificacidén, en especial a sus

Documentos Basicos de:

- Seguridad en caso de Incendio (CTE-DB-SI), y de

- Seguridad de Utilizacion y Accesibilidad (CTE-DB-SUA).

También existe una ley estatal, la Ley Espafiola del Deporte (Ley 10/1990 del
15 de octubre, BOE 17 de octubre de 1990) siendo su objetivo fundamental
de la ley es regular el marco juridico en el que debe desenvolverse la practica
del deporte en el ambito nacional. También resulta de aplicacion en el sector el
RD 1251/1999 sobre Sociedades Anénimas Deportivas

e Factores Socio-culturales

En los ultimos afos la sociedad espafola presenta cada vez una poblacion
mas preocupada por su bienestar fisico y social datos que confirma el “Baré-
metro de Consumo” elaborado por la Fundacion Eroski (2007) esto es debido a
que la sociedad se encuentra en un constante cambio y cada vez mas, estos
cambios son a un ritmo mas acelerado. Es indiscutible que la sociedad occi-
dental y en particular Espafa se haya visto inmersa en cambios que esta afec-

tando entre otras cosas a la salud y al bienestar personal.

La sociedad es consciente de la existencia cada vez mayor del problema del
estrés que muestran muchas personas en su dia a dia. A continuacion se mos-

traran algunos datos de la magnitud del problema del estrés:

- Un estudio realizado por la Organizacién Internacional del Trabajo (OIT)

muestra que la salud mental en el trabajo se encuentra amenazada,
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mencionando entre otros efectos faciimente identificables, que los em-
pleados sufren agotamiento, ansiedad, un bajo estado de animo y es-
trés; dichos factores pueden coadyuvar en descuidos y fallas en el traba-
jo. La verdad es que entre un 25-40% de la poblacion tendra un suceso

de ansiedad a lo largo de su vida.

- El Estrés laboral es una de las enfermedades que causan mas ba-
jas laborales, segun la IV Encuesta Nacional de condiciones de
Trabajo elaborada por el Instituto Nacional de Seguridad e Higiene

en el trabajo.

- Segun la Encuesta de Calidad de Vida en el Trabajo 2010 difundi-
da por la Fundacion Espafola del Corazén el estrés afecta a un
27,6% de las personas ocupadas. Ademas esta enfermedad pro-
voca en la Union Europea unas pérdidas globales de mas de
256.000 millones de euros al afo.

- La agencia Europea para la Seguridad y la Salud en el Trabajo atribu-
ye la expansion del estrés la inestabilidad del mercado laboral, a las
nuevas formas de trabajo (teletrabajo o uso de tecnologias de la in-
formacion) y a la falta de conocimiento sobre como organizar el traba-

jo de forma eficiente.

- El profesor Juan José Lopez-lbor, catedratico y director del Instituto
de Psiquiatria y Salud Mental del Hospital Clinico San Carlos, durante
el Il Simposio Internacional Experiencia y Evidencia en Psiquiatria
sobre Trastornos de Ansiedad (2006) ha sefalado que el estrés y la
ansiedad vinculados al trabajo y a las relaciones familiares son, por

su prevalencia actual, los que mas preocupan a los expertos.

Los beneficios que el ejercicio aporta a la salud, al culto al cuerpo han favore-
cido la disminucion de la ansiedad y el estrés en personas que realizan depor-
te. EI V Congreso de la Sociedad Espariola de Nutricion Comunitaria ha desta-
cado la importancia de la realizacion de actividades deportivas para el desarro-

llo fisico, psiquico y social. Como consecuencia ha llevado a un importante
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crecimiento del numero de gimnasios, instalaciones deportivas, centros espe-

cializados o de alto rendimiento e incluso un aumento en la fabricaciéon de

equipamiento deportivo.

Por ultimo hay que destacar que la realizacidn de practicar deporte tiene varios

beneficios, destacando entre otros:

Reduccion del estrés y ansiedad
Mejora nuestro estado fisico disminuyendo posibles enfermedades.
Incrementa nuestra concentracion y autoconfianza

Promueven relaciones interpersonales.

En el marco de la salud aunque no se trate de mera obligacién se debe hacer

mencion a las siguientes estrategias:

Estrategia para la Nutricién, Actividad Fisica y Prevencion de la
Obesidad (NAOS) (2005) desde el Ministerio de Sanidad y Consu-
mo: cuya finalidad es sensibilizar a la poblacion del problema que repre-
senta la obesidad para la salud y tratar de impulsar iniciativas que con-
tribuyan a lograr que los ciudadanos, especialmente nifios y jévenes,
adopten habitos de vida saludables, a través de una alimentacion sana y

la realizacién del deporte de manera regular.

Espaina se Mueve: iniciativa creada en 2014 por la salud cuyo objetivo
es promover habitos de vida mas saludables en la sociedad espafiola a
través del fomento del deporte para mantener una vida activa desde la

infancia.
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e Factores Tecnoldgicos

Cada dia que pasa la tecnologia esta mas cerca de nuestras actividades dia-
rias y el deporte es una entre ellas. Las nuevas tecnologias que se estan apli-
cando en el ambito deportivo estan influyendo de forma muy decisiva en el

desarrollo y crecimiento del sector.

Asi pues, cada vez son mas las aplicaciones y dispositivos que cuentan con las
ultimas actualizaciones tecnolégicas para estar en forma y al servicio de nues-
tra salud. Con los actuales smartphones, sport swatch o pulseras deportivas
podemos encontrar muchas aplicaciones que nos ayudan a llevar un control de
nuestra practica deportiva asi como para mejorarla. Las aplicaciones mas utili-

zadas son: Runastic, Nike+Running, Michoach Adidas y Endomondo.

Por otra parte la tecnologia es utilizada para la creacién del disefio y fabrica-
cion de todas las maquinas de ejercicios cardiovasculares, material deportivo,
aparatos de musculacion e incluso la vestimenta. Por ejemplo, existen maqui-
nas de cinta de correr en forma curvada lo que ayuda a realizar trabajos inter-
mitentes y de alta intensidad debido a que el atleta se acostumbra a una super-

ficie que muchas veces no coincide con la de lugares abiertos.

Pero estos avances no solo son incorporados en el ambito del entrenamiento
diario sino que también en el ambito de la alta competicidn o en el médico pu-
diendo permitir calcular parametros fisioldgicos, bioquimicos, biomecanicas,
etc, que posteriormente podran ser utilizados para una mayor personalizacion
de las rutinas y para mejorar el rendimiento y la seguridad del entrenamiento.
Gracias a las innovaciones médicas que estan al orden del dia en el mundo del
deporte es la crioterapia. Esta técnica es utilizada por los atletas de alto rendi-
miento como por ejemplo Cristiano Ronaldo o Rafa Nadal, en la que se some-
ten pequefas exposiciones de unos pocos minutos a temperaturas bajo cero.
Gracias a este tipo de innovacion tecnolégica se pueden reducir las inflamacio-
nes después de las competencias o entrenamientos y acelera el metabolismo

durante un par de horas.
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A pesar de todo aquello, la tecnologia evoluciona rapidamente, por lo que se
debe estar muy atento para evitar asi una posible obsolescencia en la maqui-
naria. Algunos lugares donde se pueden ver este tipo de innovaciones son en

las ferias como:

FBO Colonia: Feria internacional de Fitness, wellness y health, Alemania

Arnold Classic Europe, Barcelona

Feria GYM Factor del Fitness e Instalaciones Deportivas Madrid 2017

FITNESS, el Salon Monografico de la Industria del Gimnasio (Madrid)

Por otro lado una importante diferenciacion a la que recurren los gimnasios y
centros deportivos especializados reside en el software que emplea la empre-
sa. De este modo, existen tanto programas informaticos que controlan los pro-
gramas de entrenamiento de los usuarios como mddulos de servicios. Este ul-
timo es un tipo de software de gestidn que permite realizar tramites y gestiones
de forma on-line en la propia pagina web de la empresa. A su vez, los clientes
pueden comprobar la disponibilidad de las actividades, actualizar datos, gestio-

nar reservas, planificar su dia e incluso pagar las cuotas.

Conjuntamente cuando los clientes quieren acceder a las instalaciones, estos
pueden utilizar tarjetas de acceso, pulseras y huella dactilar entre otros. De tal
forma, que cuando un cliente quiere acceder al gimnasio, usara un sistema
tecnolégico en el que el software analizara si ese socio esta dentro de las ba-
ses del gimnasio y por tanto podra acceder a las instalaciones deportivas

abriendo las barreras de acceso o de lo contrario se mantengan cerradas.
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3.3 Analisis del Microentorno (PORTER)

El Microentorno de una empresa es el término al que se refieren los factores
mas proéximos a la relacion entre la empresa y el mercado. Como pasa en cual-
quier negocio, tu empresa pertenece a un sector en el cual existen también
otros que ofrecen el mismo servicio, es por ello que el modelo “Las cinco fuer-
zas de Porter ” es un marco para analizar el nivel de competencia dentro de un
industria o sector y poder asi desarrollar una estrategia de negocio desarrolla-
do por Michael Porter (1979). Este analisis ensefa que una empresa esta ro-
deado por cinco factores que son fundamentales y que hay que aprender a
controlarlos bien para poder sobrevivir en el mercado y para tomar buenas de-
cisiones de tal forma que lleven al éxito. De tal manera que aquellas industrias
o sectores que tengan las cinco fuerzas muy intensas no sera atractivo compe-
tir entre ellas debido a que existira demasiada competencia y presion para ob-

tener beneficios.

Las cinco fuerzas de Porter son las que operan en el entorno mas proximo a la
organizacion y afecta a las capacidades de esta para satisfacer a sus clientes.

Estas cinco fuerzas que determinan la rentabilidad de un sector son:

La amenaza de posibles nuevos competidores

- La amenaza de productos sustitutivos

- Laintensidad de la rivalidad entre los competidores
- El poder de negociacién de los compradores

- El poder de negociacién de los proveedores

A continuacion (Grafico 12) analizaremos cada una de las cinco fuerzas en el

sector de nuestro negocio.
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Gréfico 12: Modelo de las cinco fuerzas

Poder de Rivalidad y Poder
negociacion de competencia del negociacién de
los proveedores | los clientes

Amenaza de
nuevos

productos/
servicios

Fuente: Porter (2013)

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Las barreras de entrada son las circunstancias que ocurren en un ambiente
donde existen muchos competidor y que afectan a la empresa en la tomar la
decisiéon de si pueden entrar o no a ese mercado. Dependiendo del tipo de ba-

rreras puede hacer facil o dificil la entrada de una empresa a su sector.

El sector de los centros deportivos de alto rendimiento presentan bajas barre-
ras de entrada ya que no existen grandes barreras legales que puedan dificul-
tar el acceso a este mercado por lo que los competidores pueden acceder fa-
cilmente, ademas el acceso a los canales de distribucidn son de libre acceso.
Sin embargo existe un gran inconveniente de entrada, la necesidad de un gran
capital. Para poder abrir este tipo de establecimiento la inversion inicial necesa-
ria es muy elevada y sobretodo en Madrid donde la adquisicion de un local es
mayor que en otros lugares. Ademas se debe afadir que el coste de las mate-
riales y equipamientos para esta actividad suponen un mayor importe que en
otros centros deportivos ya que estos necesitan un material mas especifico y

con mayor calidad.

Por otro lado la obtencién de financiacion para un proyecto de estas dimensio-
nes es bastante dificultosa, es por ello que la solucién reside en que debemos

49



GYM FIVE S.L

alquilar al principio de nuestra actividad un inmueble e invertir el dinero restante
en otros aspectos mas importantes. (Reforma del local, adecuacion, maquinaria

y equipamiento....)

Nuestro objetivo sera proporcionar un servicio que otorgue un valor percibido
mayor que el resto de nuestros competidores ofreciendo un servicio de calidad,
actualizacion de nuestros meétodos y equipamientos ademas de una gran va-
riedad de actividades y siempre centrandonos en la necesidad que el cliente
quiere para asi poder conseguir una importante diferenciacién con el resto de
nuestros competidores.

PODER NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Este punto es uno de los mas importantes, puesto que una de las tareas mas
complicadas es modificar los habitos generales de los clientes, ademas los
clientes son fundamentales para la supervivencia del negocio por lo que debe
existir un equilibrio en el poder de negociacion de los clientes. En el sector de
los centros deportivos de alto rendimiento, el poder de negociacién es bajo de-
bido a la poca existencia de productos sustitutivos, ya que actualmente en Ma-
drid no existen muchos mas centros abiertos con las mismas caracteristicas

que nuestro negocio.

Por lo que por esta parte no pueden existir compradores concentrados que
afecten a la fijacion del precio. Sin embargo existen diferentes estrategias que
pueden suponer un valor para el cliente a la hora de tomar la decision de cam-
bio de un centro a otro. En este caso se podria utilizar que el cliente pagase
una matricula al ingresar al centro para asi evitar que el cliente no estuviese
dispuesto a pagar otra matricula de nuevo en otro centro. También se puede
ofrecer reducciones en la cuota mensual a través de inscripciones de cuotas
trimestrales, semestrales o anuales de tal forma que la apariciéon de una nueva
empresa, el cliente estaria ligado con nuestra empresa durante un periodo de

tiempo.
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AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTIVOS

El principal problema de los centros deportivos es que existe una gran variedad
de productos por lo que pueden sustituirse entre ellos. Cualquier modo de ha-
cer deporte tanto en construcciones descubiertas o cubiertas, en un entorno
publico o privado o incluso usuarios que dispongan en su propia casa de ma-
quinaria supondria un posible producto sustitutivo ademas de los que puedan

venir de cualquier competidor.

Por otra parte, la necesidad debido a la actual crisis puede llegar a ser también
una amenaza. Es habitual encontrar clientes que realmente quieran profundizar
mas en el deporte y que no pueden afrontar los gastos mensuales que eso

conlleva y tengan que conformarse con un centro deportivo estandarizado.

En estos tipos de centros deportivos al no existir una gran variedad de ellos se
puede concluir que la amenaza de productos sustitutivos no es demasiado
grande ni preocupante, si bien, deberemos prestar especial atencion aquellos
clientes que realmente son oportunos para su fidelizacion ademas de poder fa-
cilitar el pago a través de fraccionamientos mensuales o incluso ofertas espe-
ciales para aquellos que se encuentren en situacion de desempleo para poder

atraer a un publico mayor que realmente quiera dedicarse a ello.

PODER NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Los proveedores son aquellos que abastecen a la organizacion todo lo que se
necesita para proporcionar el servicio. En nuestro caso los proveedores serian
aquellos que suministran todo el material y equipamientos como maquinas,
mancuernas, bicis... ademas de aquellos que suministran el agua embotellada
y posibles complementos alimenticios. En el caso de GYM FIVE S.L el poder
de los proveedores no nada alto ya que existe bastante rivalidad entre ellos
debido a una desmesurado surtido de productos en el mercado. Por ello el pro-
veedor debera de negociar los precios con los clientes que compran una gran

cantidad de material ofreciendo asi precios mas econémicos.
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RIVALIDAD Y COMPETENCIA EN EL MERCADO

Los rivales competitivos son aquellas empresas que proporcionan servicios
semejantes enfocados a unos clientes parecidos. Cuanto mas superior es la
rivalidad competitiva, peor es para las empresas que se encuentran en el sec-

tor.

Aunque nuestro sector no se trate de un sector nuevo, es cierto que no existen
demasiados centros deportivos de alto rendimiento en comparacion con cen-
tros estandarizados que actualmente se encuentran en abundancia, ya que
nuestro negocio va dirigido a un publico mas especializado en el deporte y
nuestro servicio tiene un alto grado de diferenciacion. Aun asi debemos prestar
atencion a aquellos gimnasios que sean realmente grandes y que ofrezcan un

servicio de alta calidad.

3.4 Analisis de la competencia

En el siguiente apartado se estudiara los posibles competidores potenciales.
En la ciudad de Madrid existen un gran numero de deportistas de élite, quienes
son nuestro mayor publico objetivo, estos ya tienen un centro deportivo espe-
cializado en su correspondiente area para entrenar. Sin embargo los deportis-
tas de élite necesitan también una preparacion fisica agregada que los propios
centros especializados en un deporte a veces no pueden y esto incurre en que
los deportistas deben de entrenar en un gimnasio estandar y contratar a un en-

trenador personal para poder realmente centrarse en su necesidad.

Por lo que bajo nuestro punto de vista, nuestros competidores seran aquellos
gimnasios que ofrecen una alta calidad en el servicio y los centros especializa-
dos en deportes. A continuacion se mostraran una serie de tablas, especifican-
do la informacion obtenida de los diferentes tipos de gimnasios que son una

competencia directa hacia nuestro centro de alto rendimiento.
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Tabla 2: Basic Fit

ASIG

Zona de cardio Zona de fuerza y musculacion
SERVICIO Clases colectivas:(Pilates, Zumba, Body Pump , Body Combat.)
OFRECIDO ' !  Body FUmp, Bocy '
Entrenamiento Funcional
SERVICIO Clases virtuales Presencia de entrenadores
ADICIONAL APP Movil Basic -Fit KikStart Basic-Fit

PRECIO MENSUAL

Matricula 19.99€ Clases en grupo 5.99€/extra
Cuota desde 19.99€ KikStart : 14.99€

Mayoritariamente personas comprendidas entre edades de 16-40

PUBLICO OBJETIVO
afnos de ambos sexos
Dispone de pagina web donde contiene toda la informacién
Distancia: 400 metros desde parada metro Gran Via
OBSERVACIONES

Horario: Lunes a viernes 08:00-22:30 h. Sabados, domingos y
festivos de 09:00-16:00h.

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos proporcionados por BASIC-FIT

Tabla 3: MYST

SERVICIO GBIKE GBOX ZENMYST
OFRECIDO Clases colectivas : Pilates, Spinning, Zumba, Yoga )
SERVICIO Entrenador Personal GAP Fisioterapia
ADICIONAL

PRECIO Matricula 19.90€ Cuota 49.90€
MENSUAL Fisioterapia: 50€/sesion

PUBLICO Mayoritariamente personas con una alta implicacién en el deporte
OBJETIVO y P P P
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OBSERVACIONES

Dispone de pagina web donde contiene toda la informacion
Distancia: 700 metros desde parada metro Gran Via

Horario: Lunes a viernes 07:30-21:30 h. Sabados, domingos y
festivos de 10:30-13:30h.

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos proporcionados por MYST

Tabla 4: Notoh

Zona de musculacion Boxeo Y Muy Thay
Clases colectivas : ( Pilates, Spinning, Zumba, Yoga )

SERVICIo Ent iento Funcional S ION
ntrenamiento Funcional y en Suspens
FRECID
© cIbo Power Dumbbell y Stechin
SERVICIO Entrenador personal GAP
ADICIONAL Fisioterapeuta y osteopatia a domicilio

PRECIO MENSUAL

Cuota : 49.90€ Fisioterapia y osteopatia: 50€/sesion
Matricula : 19.90€

PUBLICO
OBJETIVO

Mayoritariamente personas con una alta implicaciéon en el deporte

OBSERVACIONES

Dispone de pagina web donde contiene toda la informacién
Distancia: 450 metros desde parada metro Gran Via

Horario: Lunes a viernes 07:30-21:30 h.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por Noto
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Tabla 5: Gymage Lounge Resort

SERVICIO OFRECIDO

Fitball

Cardio Training
Clases colectivas: ( Pilates, Body Combat, bodyPump, Zumba,
Yoga)
Enlode
Ciclo indoor
Boxeo deportivo

Step
Cross-Run
Balance

SERVICIO
ADICIONAL

Terraza cocktail-Bar ~ Restaurante

Masajistas Rayos Uva
Fisioterapia Peluqueria
Herbolario

Entrenador personal
Teatro GYMAGE Dinner
Estética Nutricionista

Depilacién Laser

PRECIO MENSUAL

Cuota : 49.90€
Matricula : 19.90€

Fisioterapia y Nutricionista : 50€/sesion
Masajista :40€/sesion

PUBLICO OBJETIVO | Mayoritariamente personas comprendidas entre 16-60 afios con un
nivel adquisitivo medio-alto
Dispone de pagina web donde contiene toda la informaciéon
Distancia: 350 metros desde parada metro Gran Via
OBSERVACIONES

Horario: Lunes a viernes 07:30-21:30 h. Sabados, domingos y
festivos de 10:30-13:30

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por Gymage

Tabla 6: Crossfit Gran Via

CRASSHIT

Gran Via

SERVICIO OFRECIDO

Disciplinas de Crossfit ( Metcon, Crossfit , Endurande , strenght,
conditioning )

SERVICIO
ADICIONAL

Fisioterapia
Herbolario

Nutricionista
Presencia de entrenadores

PRECIO MENSUAL

2 Dias/Semana 64€ 3 Dias Semana 74€
llimitado 119€

PUBLICO OBJETIVO

Mayoritariamente personas con una alta implicacién en el deporte
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Gran Via
i

Dispone de pagina web donde contiene toda la informacién

Distancia: 450 metros desde parada metro Gran Via
OBSERVACIONES

Horario: Lunes a viernes 07:30-21:30 h.

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos proporcionados por Crossfit Gran Via

Tabla 7: Body Factory

BODY FACTORY

Clases colectivas : ( Body Pump, FitBall, Body Balance, Ciclo
Indoor, Yoga Pilates Fitness, Zumba )

SERVICIO OFRECIDO

Zona de cardio Zona de peso libre
SERVICIO Defensa personal GAP
ADICIONAL
PRECIO MENSUAL Cuota 29.90€ Matricula 29.90€

PUBLICO OBJETIVO Mayoritariamente personas comprendidas entre edades de 16-40
afos de ambos sexos.

Dispone de pagina web donde contiene toda la informaciéon
Distancia: 250 metros desde parada metro Gran Via
OBSERVACIONES
Horario: Lunes a viernes 07:30-23:00 h. Sabado : 10:30-14:30h y
17:30-21:30h. Domingos vy festivos : 10:30-14:30h

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por Body Factory
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Tabla 8: McFit

PROUD TO BE

MCFIT

Clases colectivas : ( Body Pump, Yoga Pilates Fitness, Zumba )
Zona de cardio

SERVICIO OFRECIDO .
Zona de fuerzay musculaciéon

SERVICIO Box-Workout Presencia de entrenadores
ADICIONAL Médulo concebido para mujeres
PRECIO MENSUAL Cuota 29.90€ Matricula 19.90€

Mayoritariamente personas comprendidas entre edades de 16-40

PUBLICO OBJETIVO ~
anos de ambos sexos.

Dispone de pagina web donde contiene toda la informacién

OBSERVACIONES Distancia: 600 metros desde parada metro Gran Via

Horario: 9:00-24:00h abierto 365 dias al afio

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por McFit

Sin embargo, como el centro deportivo GYM FIVE se trata de un centro de alto
rendimiento en lo que prima la calidad de nuestros profesionales y el individua-
lismo de cada uno de ellos a través de nuestros trabajadores, es necesario

también evaluar a los diferentes tipos de profesionales a modo privado.

Tabla 9: Entrenadores personales

NOMBRE PRECIO OTRA INFORMACION
Entrenamiento: _
4 Sesiones 80€ 1 Plan de entrenamiento
ENTRENADOR ELITE 8 Sesi 176€ complementario/mes
TRAINERS TEAM esiones 1 Valoracion corporal/ mes

12 Sesiones 228€

Reconocimiento médico periddico
NETRNEADORES Entrenador personal desde de aptitud deportiva con médico
PERFORMA 45€/Sesion deportivo y dieta con médico

endocrino incluido
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ALBERTO DIAZ

Sesion Semanal 1 hora

GALLEGO 40€/Sesion
Entrenamiento: . .
40€/Sesion Bono de 12 sesiones incluye una
FITTRAIN sesidn con fisioterapeuta, Control

10 Sesiones 300€
12 Sesiones 360€

de peso.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 10: Nutricionistas

NOMBRE PRECIO OTRA INFORMACION
Sesion individual : 50€
Bono 5 sesiones: 200€ Tabla de entrenamientos:
CARLA SANCHEZ ZURDO Bono 10 sesiones : 380€ 100€/mes

Bono 20 sesiones : 600€

DR. JORGE HERRARES
AGUERA

Sesién individual 45€

Nutricionista MEDICADIET

Sesién individual 35€

NATURHOUSE

Sesion individual 34€

GER,AOME DE CAPUCCINI

Sesion individual desde 55€

NOMBRE

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 11: Fisioterapeutas

PRECIO

OTRA INFORMACION

Centro de Fisioterapia VIVAX

Sesién individual : 50€

Centro de tratamiento
terapéutico ADELANTE

Sesién individual 45€

Reconocimiento médico
periddico de aptitud
deportiva, con médico
deportivo

Fisioterapia VICETTO

Sesion individual 55€
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FISIOTERAPUETAS

Primera sesidén 40€
- . Sesion individual 45€ . .
GOYA Fisioterapia Bono 5 sesiones 200€ Sesiones de 55 minutos

Bono 10 sesiones 370€

Fuente: Elaboracién propia

3.5 Analisis DAFO

Para concluir con este apartado, se va a proceder a realizar un analisis DAFO

que nos dara un diagnostico sobre el estado de nuestro negocio tanto a nivel

interno como externo para asi reflejar los puntos fuertes y débiles que tiene el

gimnasio y las oportunidades y amenazas que le pueden llegar a afectar por

factores del exterior.

> DEBILIDADES:

Empresa de nueva creacion con poca experiencia en el sector. Se
trata de un negocio que apenas se ha desarrollado por lo que se veria

COMO un servicio con poca experiencia.

Inversidn inicial elevada. Para poder llevar a cabo la actividad necesi-
tamos acondicionar el local, dotar de maquinaria, equipamientos, mobi-
liario, etc.Para ello se necesita realizar una importante inversion aunque
el local de primera sea alquilado, por lo que se requerira de financiacion

externa.

El cliente desconfia de una nueva marca desconocida. Al tratarse de
un gimnasio especializado en musculacion la percepcion de los precios
sera alto en comparacion con la actual tendenci de los gimnasios que

persiguen el low-cost.

Dificultad de encontrar financiacion externa. Al tratarse de una gran

inversién de capital, resulta mas complicado obtener una financiacién
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externa para llevar a cabo dicho proyecto. Ademas hay que sumarle que
actualmente estamos atravesando una crisis que hace a las entidades

bancarias mas reacias a prestar dinero.

- Poca capacidad para hacer acciones de Marketing. Al tratarse de un
sector que se encuentra muy atomizado y, de momento, todavia cuenta
con muy pocos operadores potentes dentro del pais, las empresas que
dirigen los clubes o gimnasios tienen muy poca capacidad para hacer
frente a campafias de marketing que obtengan un gran impacto.

- No dispone de parking.

> OPORTUNIDADES

- La demanda de los gimnasios cada vez es mayor. Tal y como se ha
mencionado anteriormente debido al cambio social, la poblacidén en su
mayoria joven tiene un creciente interés al culto al cuerpo lo que indica

que la demanda seguira creciendo

- Socialmente atractivo y mayor vinculo con la salud: Practicar depor-

te y cuidarse se ha convertido en un estilo de vida.

- Las nuevas tecnologias: La tecnologia esta evolucionando de forma
exponencial y esta cambiando la manera en la que los individuos se re-
lacionan con el mundo. La tecnologia nos permite administrar todo tipo
de elemento o incluso conseguir cualquier tipo de informacion de un

producto o servicio desde cualquier punto del mundo.
- Ofrecer servicios a terceros: Los servicios pueden ser ofrecidos a ter-

ceros a través de acuerdos con asociaciones, fundaciones o cualquier
colectivo especifico.
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- Inexistencia de empresas en este ambito. Al tratarse de un centro es-
pecializado, no existen gimnasios que sélo abarque este tipo de activi-
dad por lo que es un nicho de mercado en los cuales no se han introdu-

cido.

> FORTALEZAS

- Atencion individual de cada persona y programa personalizado. El
servicio ofrecido es de manera individual y constante realizando un pro-

grama personalizado adecuado para cada cliente.

- Amplia experiencia de los monitores en la practica de las activida-
des. (Personal cualificado). El personal contratado estara totalmente

bien cualificado y con experiencia respecto a las tareas que desarrollara.

- Multiple variedad de actividades. El centro deportivo ofrecera diversas
variedades de actividades para los clientes manteniéndose siempre fiel a

su objetivo de alto rendimiento.

- Buena ubicacion del local comercial. Accesibilidad. El local estara
situado de manera céntrica para poder abarcar al mayor numero de per-
sonas asi como ofrecer una mayor accesibilidad de los transportes pu-

blicos para que los clientes puedan llegar sin dificultad.
- Deporte especifico. En este centro se prepara de forma especifica el

estado fisico de un individuo para algunos tipos de deporte tratando de

forma especializada el deporte de cada uno de ellos.

- Amplio horario. El horario de apertura del gimnasio sera amplio para

que todos los clientes puedan acudir sin ningun problema.

- Servicio de fisioterapia, entrenador personal, rehabilitacién y nutri-

cionista. Se prestaran servicios adicionales o complementarios de per-
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sonal altamente cualificado en la rama de fisioterapia, rehabilitacion y

nutricionista ademas de entrenadores personales.

- Ambiente familiar. Al no tratarse de un gimnasio grande, el trato al
cliente podra ser mejor y por tanto haya mas confianza entre el cliente y

el personal.

> AMENAZAS

- Alta especializaciéon en equipos. Al tratarse de un servicio en la practi-
ca de deporte tan especifico y especializado deberemos tener en cuenta
siempre que debemos ofreciendo un servicio adecuado y de calidad.
Para ello se utilizan herramientas y maquinas mas especializadas que

en otros centros por lo que estas resultan mas caras.

- Situaciéon de crisis. La coyuntura espafiola no se encuentra en una
muy buena posicidn y mucha gente se ve obligada a reducir este tipo de
gasto en su vida cotidiana. Ademas tenemos que tener en cuenta que

una recuperacion econdmica siempre es lenta.

- Incremento en la practica deportiva al aire libre. Hay muchos depor-

tistas que se sienten mas comodos haciendo deporte en la naturaleza.

- Los polideportivos tienen cada vez mas fuerza. Los centros polide-
portivos cada vez tienen mas demanda debido a su alta diversidad en la
realizacion de deportes.

- No esfuerzo en los clientes. Muchos usuarios sienten que no avanzan
con el deporte porque esperan conseguir resultados de manera muy ra-
pido sin apenas un esfuerzo. El procedimiento para conseguir resultados

es lento y perseverante en esfuerzo.
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Una vez detallado cada uno de los factores que se han analizado, a continua-
cion en el grafico 13 y a modo resumen se puede ver como quedaria el analisis
DAFO de la empresa GYM FIVE. SL.

Gréfico 13: Analisis DAFO

ANALISIS DAFO GYM GIVE

- ARa espacializacidn en equipo

- Nuevas tecrologias g - Stuacion de crisis
- Inaxistencia de empresas en este ambito '..{ - Incremento en la practica deportiva al aire

« Ofrece servicios a lerceros libee

- Socisimente strackvo y oo conle - El polideportivo coge mds fuerza
salud

Fuente: Elaboracién propia

3.6 Analisis CAME

El analisis CAME sirve de herramienta para definir el plan estratégico de la em-
presa como complemento al analisis DAFO. En ella se debe identificar los fac-
tores que puedes corregir, afrontar, mantener y explotar para hacer que tu ne-
gocio se dirija en la mejor direccién. El analisis CAME tiene como objetivo,
ayudar a determinar las estrategias del negocio de una forma clara, y lo hace

tomando de referencia los diferentes aspectos detallados en el DAFO.
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CORREGIR LAS DEBILIDADES

Al tratarse de una empresa desconocida debida a que es de nue-
va creacion,la empresa debera realizar una buena campafa de
marketing para captar la atencion de los clientes y, una vez que lo
haya hecho, realizar acciones de fidelizacion de la misma. Ade-
mas gracias a ello, la confianza de los clientes se vera aumentada
gracias a la credibilidad que se propone en las acciones realiza-

das.

Dificultad de financiacién. Al tratase de una empresa de nueva
creacion, las fuentes de financiacion iniciales son escasas vy dificil
de encontrar ademas supone una dificultad de tesoreria en los
primeros meses e incluso afos de actividad. Para corregirlo se
tendra en cuenta diversas fuentes de financiacion y elegir aquella

gue se adecue mejor a los intereses de la empresa.

La desconfianza por parte de los clientes a priori sera alta al tra-
tarse de una empresa nueva con servicios distintos a los que se
conocen. Por ello se debera ofrecer un buen servicio a cada uno
de los clientes para ofrecer mayor credibilidad y confianza para

otros clientes potenciales.

AFRONTAR LAS AMENAZAS

Coyuntura econdmica. La crisis econdmica que sucede en la ac-
tualidad ha provocado que el gasto familiar haya disminuido en
los ultimos anos. Por ello, la empresa ha decidido establecer una
politica de precios adecuados para poder abarcar a una mayor

cantidad de clientes que puedan permitirselo.

La alta especializacién de los equipos necesarios para afrontar
dicha actividad es algo costosa, por lo que la empresa comparara
los diversos materiales y herramientas requeridos para obtener

asi una minimizacion en los costes.

64



GYM FIVE S.L

El incremento de la practica deportiva al aire libre se ha visto au-
mentado debido de forma conjunta la situacion de crisis y materia-
les y herramientas que algunos ayuntamientos ha puesto a dispo-
sicion en zonas libres de ocio. Para afrontar dicha amenaza, la
empresa establecera buenas condiciones para mejorar el esta-
blecimiento donde se ofrezcan los servicios ademas de poder
ofrecer actividades que solamente se pueda acudir al gimnasio

para poder realizarse.

El publico objetivo de este centro de rendimiento son clientes que
tienen una alta implicacion en el deporte o deportistas de élite.
Para ello el centro que se asemeja mas a sus necesidades se po-
dria decir que son los polideportivos por lo que muchos de nues-
tros potenciales clientes se encuentran alli. Para captar a estos
posibles clientes se realizara acciones en el ambito del marketing
para captar su atencion y que sepan que se encuentra un centro

deportivo mas especializado para sus propias necesidades.

< MANTENER LAS FORTALEZAS

La mayor parte del equipo posee una amplia experiencia en el
sector de los gimnasios por lo que se podra ofrecer un mejor trato
con la clientela. Cuando se contrate a nuevos/as trabajadores/as
para el centro, la experiencia y la formacion sera un factor funda-
mental para realizar una buena seleccion y contratacion. El centro
deportivo ofrece un servicio completo y de calidad resolviendo
posibles dudas que puedan tener los usuarios/as en todo momen-

to.

Desde la empresa se ve esencial mantener un trato personalizado
e individualizado para cada uno de los clientes para mantener asi
la confianza en ellos mismos. Para ello se busca adaptarse a las
caracteristicas y objetivos de cada uno de ellos.

El centro ofrece una amplia variedad de servicios que van desde

actividades dirigidas en diversas especialidades, servicios adicio-
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nales como es el fisioterapeuta y nutricionista hasta la venta de

suplementos deportivos.

- La buena ubicacion céntrica del centro hace que la mayor parte
de los clientes puedan acceder de forma sencilla al establecimien-

to gracias a la disposicion del transporte publico.

- Gracias a la alta especializacién en las actividades realizadas en
el centro deportivo se podran ofrecer a terceros que se encuen-

tren en situacién de alta implicacion en el deporte.

s EXPLOTAR LAS OPORTUNIDADES

- Debido al interés por la apariencia fisica y al culto del cuerpo hace
que el publico objetivo de este tipo de centros se haya visto am-

pliado y diversificado.

- Laimagen y la salud son factores cada vez mas valorados por el
mercado. La preocupacién por la apariencia fisica y el bienestar
personal tiene una mayor importancia en la sociedad, lo que signi-
fica una clara oportunidad para atraer clientela.

- Las nuevas tecnologias que aparecen en el mercado hacen que
en la practica deportiva se obtengan de forma mejor y facil los ob-
jetivos gracias a nuevos materiales, herramientas y suplementos

adicionales.

- Al tratarse de un centro deportivo especializado en el alto rendi-
miento, existen pocas empresas en este ambito lo que proporcio-
na una baja competitividad por parte de otras empresas. Por lo
que se debera de explotar la oportunidad en la que se encuentra

el centro realizando medidas de marketing.
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4. ANALISIS DE OPERACIONES Y
PROCESOS
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4. ANALISIS DE OPERACIONES Y PROCESOS

4.1 Introduccion

En este apartado se pretende definir y explicar el sistema operativo de todos
los aspectos técnicos de la prestacidon de los servicios del gimnasio GYM FIVE.
La razon principal del analisis de los procesos es diagnosticar los problemas y
desarrollar planes de acciéon para su solucién. Como bien sabemos, las opera-
ciones y procesos son un conjunto de actividades y tareas que conjuntamente
otorgan valor al cliente y donde involucran recursos tanto materiales como in-

materiales para llevar a cabo el servicio.

Desde su concepcion, las empresas buscan un aumento de la productividad
junto con un aumento de la eficacia y eficiencia. La mejora continua de proce-
sos es la fuente principal de estos incrementos lo que se convierte primordial-

mente en analizarlos criticamente.

Por ello en este apartado se pretende analizarlos detalladamente para orientar-
los de la mejor manera posible a nuestros clientes y a los objetivos de la em-
presa. Comenzaremos con una breve descripcion de la localizacion del local
justificando la zona elegida y las caracteristicas mas relevantes ademas de los
aspectos positivos. Otro elemento a analizar sera la distribucion en planta,
donde se mostrara cdmo se organizan los distintos servicios del negocio para
asi aprovechar al maximo todo el espacio del establecimiento y conseguir una
mayor seguridad y satisfaccion de los trabajadores y clientes. Por ultimo se
identificaran y gestionan las operaciones y procesos que se deben desarrollar

en el gimnasio.
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4.2 Localizacion del local

A diferencia de las empresas fabriles, donde el tiempo de entrega de los pro-
ductos, canales de distribucion y el nivel de servicio a consumidores influyen en
la decision de la localizacion, el factor critico de las empresas de servicios es la
proximidad a los mercados para determinar la capacidad de atraer a clientes.
La localizacién del local es uno de los aspectos que mas influye en el éxito del
negocio. Para ello es necesario ubicarlo en una zona donde exista una impor-

tante afluencia de publico.

GYM FIVE S.L como empresa gestora de servicios deportivos de alto rendi-
miento va situarse en el centro de Madrid. Aunque es una zona con un coste
elevado, en la actualidad se decidié que fuese en este barrio puesto que des-
pués de realizar un estudio de mercado y ver los aspectos que influyen, se ob-
servd que en esta zona no existia un gimnasio similar con caracteristicas al
nuestro, ademas de estar muy concurrida de personas y que se dispone de
una gran movilidad gracias al facil acceso del transporte publico.

A continuacion en la ilustracion 1 se puede observar donde se ha localizado el
local y cual es la competencia mas similar y directa al negocio. Concretamente,
el gimnasio se ubicara en la calle Abada n° 2, una zona ubicada en el centro de
Gran Via siendo esta una de las avenidas mas transitadas ademas de contar
con numerosos negocios entre ellos hoteles y establecimientos textiles y su-

permercados.
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llustracion 1: Localizacion del local y sus competidores
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Fuente: Imagen Google Maps

El local donde GYM FIVE S.L quiere ubicar su centro deportivo es un espacio
de 382 m2 aproximadamente cuyo precio de alquiler es de 3.500€/mensual.
Este local es ideal para la ubicacion del centro debido a la amplitud que tiene
ya que la idea principal del gimnasio es un centro de alto rendimiento que al-
bergue una capacidad maxima de 50-60 personas en el momento, es por ello
que la distribucién del local facilita como organizar los espacios deportivos asi
como zonas de vestuarios, recepcion y oficinas de forma que quede bien orga-
nizado. Ademas el local ya se encuentra semi-acondicionado ya que cuenta

con instalacion de agua, luz , gas y teléfono.
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4.3 Distribucion en planta

El desarrollo de la planificacion de la distribucidén en planta es el proceso de de-
terminacion de la mejor disposicion fisica de los factores disponibles de modo
que constituyan un sistema productivo capaz de alcanzar los objetivos marca-
dos de la forma mas adecuada y eficiencia posible.

El gimnasio GYM FIVE S.L se ubicara en la planta baja de un edificio de recien-
te construccion, como he dicho anteriormente cuenta con una capacidad ma-
xima de 382 m2 que habra que distribuir de la mejor forma posible para conse-

guir maximizar el espacio disponible.

Los servicios ofertados por la empresa estan orientados al desarrollo personal,
la salud entendida de forma integral (cuerpo y mente), el cuidado personal y la
busqueda de bienestar para ello se ofertaran las siguientes actividades

Las areas del gimnasio se repartiran de la siguiente forma que se puede ver en

el Anexo 1

A continuacion se detallaran cada una de las zonas de actuacion de las areas
totales de la distribucion del gimnasio.

e Recepcion

La recepcion sera el primer lugar donde los clientes puedan acceder al entrar
en las instalaciones. Se tratara de un mostrador bien equipado donde se en-
contrara una persona encargada de dar la bienvenida, facilitar la informacién
necesaria al cliente( horarios, precios, clases colectivas) y a ser posible acom-
pafarlos durante la visita al centro para asi aclarar todas las dudas acerca del
funcionamiento del gimnasio. Ademas una vez inscrito el cliente la labor de la
recepcion sera controlar el acceso, la afluencia de gente y asegurarse que los
clientes llevan sus cuotas al dia. En la ilustraciéon 2 se puede ver un claro

ejemplo de la recepcion.
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llustracion 2: Recepcion

Fuente: Moma Mobiliari i Disseny (2017)

e Zona de ocio y descanso

Esta zona se encontrara junto a la recepcion, los clientes dispondran de un es-
pacio donde poder comprar bebidas y productos nutricionales para antes o
después de sus entrenamientos. Ademas los clientes podran esperar a sus
companeros o a las citas del fisioterapeuta o nutricionista en comodos sofas
donde dispondran de revistas deportivas entre otras tal y como se muestra en

la ilustracién 3.
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llustracion 3: Zona de ocio y descanso

Fuente: Grupo Coliseo (2017)

e Despacho para fisioterapeuta, entrenador personal y nutricionista

Los despachos seran asignados para las sesiones de fisioterapia y nutricion
ademas con las del entrenador personal si asi se requiriesen. En la ilustracion
4 y 5 se puede ver que el cliente podra tratar problemas fisicos que se haya
ocasionado para su posterior recuperacion o aliviar dolores causados por pro-
blemas crénicos entre otros. De la misma forma el entrenador realizara rutinas
y hara el acompafiamiento en cada sesidon de entrenamiento. Ademas para op-
timizar el espacio, el entrenador personal y el fisioterapeuta compartiran el
mismo lugar de acuerdo a que el fisioterapeuta no vendra todos los dias Por
otra parte la nutricionista confeccionara dietas y realizara el seguimiento de los

objetivos que se hayan marcado los clientes.
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llustracion 4: Despacho Fisioterapeuta/entrenador personal

Fuente: Habitissimo (2017)

llustracion 5: Despacho Nutricionista

Fuente: Habitissimo (2017)
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e Vestuarios, bafos y duchas (masculino y femenino)

Cada uno de los vestuarios tendra que estar abastecido con 6 duchas indivi-
duales , 3 WC y 4 pilas ademas de tener bancos para sentarse y taquillas para
dejar las pertenencias. Ademas dispondra de una zona de minusvalidos que
asegura, en todo momento la accesibilidad a todo cliente y aire acondicionado

en todo el recinto como se muestra en la ilustracion 6.

llustracion 6: Vestuarios gimnasio

Fuente: Bodytone (2017)

e Sala Musculacién y cardiovascular

La caracteristica principal en la que se centra el gimnasio es la zona de muscu-
lacion y cardiovascular debido a que es la mas utilizada por los clientes. Este
espacio estara dotado en su gran medida por maquinaria para el entrenamiento
de fuerza y de musculacion por lo que queda su uso casi excluido para cual-
quier otra actividad. Esta area sera la que tenga una mayor extension en el

gimnasio.

Tal y como se observa en la ilustracion 7, la sala dispondra de varios profesio-
nales que se encargara de controlar el correcto funcionamiento de la sala, de
las maquinas y principalmente a ayudar a los clientes a conseguir los objetivos
establecidos por ellos y a que ninguna persona pueda lesionarse por un uso

indebido de las maquinas. Ademas dispondra de extractor de aire y ventilacion.
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llustracioén 7: Zona de musculacion

Fuente: Alday Aquacenter (2017)

En otra ala del gimnasio se ubicaran las maquinas cardiovasculares organiza-
das en fila,en funcién del tipo de maquina como se puede ver en la ilustraciéon
8.

llustracion 8: Zona cardiovascular

Fuente: Alday Aquacenter ( 2017)

En las siguientes tablas 12 y 13 se mostrara el inventario necesario de las ma-
quinas de tipo musculares y cardiovasculares y para una mejor visualizacioén se

mostrara en el Anexo 2 y 3 el tipo de maquinas que son.
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Tabla 12: Maquinas Musculacién Gimnasio

Biceps Triceps Sentado
Triceps Horizontal Dorsales
Drosales convergente Remo sentado
Press Hombro Dominada y fondo de asistencia
Elevacion lateral Polea Alta
Contractor pectoral Press Vertical de pecho
Deltoides posterior Remo polea Baja
Abdominales sentado Pull Over
Lumbares Twister
Gluteos Abductores y aductores
Multicadera Extension de Cuadriceps
Femoral Tumbado Gemelos sentado
Prensa de pierna Mancuernas
Bancos Barras/Pesas

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos proporcionados por PRECOR Fitness
Made Personal

Tabla 13: Maquinas Cardiovascular Gimnasio

Cintas de correr Bicicleta estatica

Stepper Eliptica

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos proporcionados por PRECOR Fitness
Made Personal.
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e Sala de actividades dirigidas

Uno de los espacios del gimnasio ira destinado a clases colectivas donde se
impartiran clases grupales junto con un monitor. El suelo del aula sera de par-
queé, con una tarima para el monitor y espejos a los lados es importante que los
espejos estén de cara a ellos también, para que se vean y para que el monitor
los pueda ver si se pone de espaldas. Ademas la sala contara con sistema de
ventilacion, extractor de aire y aire acondicionado. Al fondo del aula estara el
material necesario para la realizacion de las clases: steps y sus bases, colcho-
netas, barras con el cierre y discos para las barras y balones, gomas elasticas,
pesas rusas, esterillas...

llustraciéon 9: Sala de actividades colectivas

Fuente: Fisic Sport Club (2017)

Dentro de las clases colectivas se encontrara:

- Body combat: es un programa de entrenamiento cardiovascular inspi-
rado en las artes marciales. Coreografiado en base a una buena musica, con
sus excelentes instructores, los participantes realizan golpes, pufietazos, pata-
das y katas. Los beneficios que proporciona dicha actividad son multiples como
una mejora a nivel de resistencia cardiovascular, fortalecer los musculos, una

mejor coordinacion y flexibilidad ademas de un entrenamiento quemagrasas.
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- GAP: es una modalidad de mantenimiento que consiste en el entrena-
miento y tonificacion de gluteos, abdomen y piernas. Este tipo de entrenamien-
to combate contra la acumulacién de grasas en algunas partes del cuerpo. El
GAP sirve para fortalecer y tonificar esas tres partes del cuerpo, muy sufridas

por la vida sedentaria.

- Body Power: El Body Power es un nuevo formato de entrenamiento in-
dicado para todo el publico, debido a que cada uno puede esforzarse a su pro-
pio nivel. Consiste en de trasladar los ejercicios que se realizan habitualmente
en la sala de musculacion a una clase con musica y accesorios, que lo hacen
mucho mas divertido y completo. La base esta en los diferentes elementos que
se usan para ejecutar los movimientos con distintas cargas, sin perder el ritmo

en cuanto a intensidad y series.

- Step Fitness: Se trata de una actividad coreografiada. Consiste en su-
bir y bajar de un escaldn (step) al ritmo de la musica. Esta considerado como
trabajo cardiovascular para trabajar los movimientos de piernas y quemar calo-
rias. Esta modalidad radica en una base aerdbica lo que es perfecto para au-
mentar la capacidad de absorcion del oxigeno y el mejoramiento del rendimien-
to cardiovascular, ademas de aumentar la fuerza y la flexibilidad del cuerpo. A
través del step ejercitas todo el cuerpo contribuyendo a mejorar tu resistencia y

coordinacion.

e Sala de entrenamiento funcional/ Sala de Crosffit

El entrenamiento funcional o funcional training se califica por ejercitar movi-
mientos y no musculos, en otras palabras, se integra de realizar ejercicios que
comprometen a diferentes grupos o cadenas de musculos y por tanto no solo
ejercita un musculo aislado. El entrenamiento funcional recoge la diversidad de
ejercicios para mejorar la fuerza y el acondicionamiento total de aquellos que lo
utilizan. Para un entrenamiento funcional se emplean materiales clasicos para
sus ejercicios o materiales mas innovadores como bandas elasticas, estructu-

ras, fitball, balones medicinales, un bosu, entre otros.
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Por otra parte una de las modalidades del entrenamiento funcional es el cross-
fit. El crossfit se define como un sistema de entrenamiento de fuerza y acondi-
cionamiento basado en ejercicios funcionales constantemente variados ejecu-
tados a una alta intensidad. Al tratarse de un programa disefiado puede adap-
tarse de forma facil, independientemente de su sexo, edad, capacidad o expe-
riencia previa a cada individuo, lo que llega a convertirlo en un sistema perfecto

para cualquier persona con motivacion.

llustracién 10: Sala de entrenamiento funcional/ Crossfit

Fuente: Crossfit Grau (2017)

Para este tipo de entrenamiento se va a necesitar un material mas especifico,
por ello se va a contar con diferentes tipos tal y como se muestra en la tabla y

para una mejor visualizacion ver el Anexo 4.
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Tabla 14: Material Crossfit

Barra Root 220 cm Disco Bumper 5 Kg

Barra Promax 20 kg Disco Bumper 10 Kg

Wall Ball Disco Bumper 15 Kg

Slam Ball Disco Bumper 20 Kg

Trineo de arrastre Disco Bumper 25Kg

Ketbells Rack Bumper

Mancuernas hexagonales Barra de dominadas

Cuerda de entrenamiento Rack de barras horizontal

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por PRECOR Fitness
Made Personal.

e Sala de spinning

La sala de spinning estara asignada unicamente a las clases de spin bike. En
principio contaremos con 10 bicicletas para las clases. Se trata de una activi-
dad cardiovascular que se ejecuta al ritmo de la musica acompanado por las
instrucciones del monitor. La sala estara envuelta de cristales para asi dar una
mayor amplitud y para que los clientes puedan verlo desde fuera. La sala dis-
pondra de un sistema de regulacion de luz para poder dotarla de varios am-
bientes través de la intensidad y color de luz. Ademas la sala dispondra de 15
bicicletas, una de ellas ira destinada al monitor la cual se situara al frente para

una mayor visibilidad.

La sala tiene extractor de aire y ventilacibn como se puede ver en la siguiente
ilustracion 11.
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llustracion 11: Sala Spinning

Fuente: Imagenes Google 2017

El spin-Bike es una actividad aerdbica de alta intensidad desarrollada encima
de una bicicleta fija en la que se debe de pedalear a un ritmo cambiante de la
musica la cual ayudad a la motivacion del cliente para asi trabajar y mejorar la

resistencia, la velocidad y la fuerza.

Ademas con esta actividad se trabaja el sistema cardiovascular y tono muscu-
lar que ayuda a reducir el estrés, aumentar la capacidad pulmonar, deja los glu-
teos mas firmes, tonifica los biceps, los triceps los abdominales y sobre todo

las piernas.

Las clases suele durar entre 45-60 minutos incluyendo el tiempo de prepara-

cion y el posterior para descender las pulsaciones a unos parametros comunes.
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e Despacho Administrativo

Una de las partes del local ira destinado a un despacho de ambito administrati-
vo, donde el gerente del gimnasio realizara sus actividades profesionales. Al-
maceén

e Almacén

Este depdsito servira para guardar todo el material y productos de limpieza
ademas de tener repuestos de maquinaria para posibles reparaciones.

4.4 Planificacion y programacion de la produccion

El centro deportivo GYM FIVE presenta un horario de apertura y cierre de Lu-
nes de 08:00 horas a 22:00 y sabados de 09:00 horas a 19:00 de forma conti-

nuada, es decir sin cerrar en mediodia.

Se debera prever que en la sala de musculacion y cardiovascular se encuentre
siempre presente al menos un entrenador personal con los clientes. Hay que
tener en cuenta que un centro deportivo posee unas horas de mayor afluencia
de usuarios que generalmente suele ser de 11:30h a 13:30h de la mafiana y de
18:00h a 20:30h de la tarde, sabiendo esto, es importante disponer de 1 perso-
na que se encargue unicamente de las tareas de limpieza durante estas horas,

para mantener la higiene del centro.

A continuacion de detalla el numero de personal necesario y su relacién de ho-

ras a realizar:

- Sala musculacion y cardiovascular. Se contratara dos entrenadores
personales con una jornada de 40 horas semanales cada uno, rotando
turnos de manana y tarde cada semana. Cada uno de los entrenadores
debera estar 7 horas diarias en el gimnasio de lunes a viernes a e ex-
cepcion del sabado que sera 5 horas. El primer entrenador empezara

su jornada laboral de lunes a viernes a las 8:00 horas y la terminara a
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las 16:00 horas, mientras que el otro entrenador empezara a las 14:00
horas y terminara a las 21:00 horas. En cambio, el sdbado un entrena-
dor vendra de 9:00 a 14:00 y el otro de 14:00 a 19:00. Ambos tendran
un periodo de descanso de lunes a viernes de 1 hora.

Para las actividades dirigidas se contratara cuatro monitores de sala
con una jornada de 40 horas semanales, rotando turnos de mafana y
tarde cada semana. Contaremos con cuatro monitores de sala durante
7 horas diarias de lunes a viernes a excepcion del sabado que seran 5
horas. De lunes a viernes, dos de los monitores empezaran a las 8:00 y
acabaran a las 16:00 horas, mientras que los otros dos monitores esta-
ran de 14:00 a 22:00 horas. El sabado, dos de los monitores vendran
de 9:00 a 14:00 horas y los otros dos los remplazaran de 14:00 a 19:00
horas. Las horas que no haya actividad dirigida en sala estaran de apo-
yo en la sala fitness. Los cuatro monitores tendran una hora de descan-

so de lunes a viernes.

Sala de spining. Al tratarse de un horario establecido, los trabajadores
contratados como monitores de sala realizaran las clases de spining a la

hora establecida,

Sala de Crosffit/entrenamiento funcional. De igual forma, al tratarse de
un horario establecido, los trabajadores contratados como monitores de
sala realizaran los entrenamientos de Crossfit. Ademas podra contar con

la ayuda del entrenador personal si asi lo requiriesen.

Limpieza del centro y mantenimiento: Se contara con la subcontratacion
de una empresa externa que se dedique a la limpieza y mantenimiento
de instalaciones que trabajen bajo 8 horas diarias a turno partido. (4 ho-
ras por la mafiana y 4 horas por la tarde). La limpieza del centro sera de
11:00 horas a 16:00 horas y de 18:00 a 22:00 de lunes a viernes y el sa-
bado 15:00 a 19:00 horas. El mantenimiento del gimnasio sera atendido
cuando se requiera llamando a la empresa externa Grupo el Rayo lim-

piezas la cual sera la contratada.
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La recepcion: Debido a que el gimnasio esta abierto durante 14 horas,
se contratara a dos personas que realizaran 40 horas semanales cada
una de lunes a sabado. La primera persona entrara a las 8:00 horas y
saldra a las 16:00 horas mientras que la otra persona entrara a las 14:00
horas y saldra a las 22:00 horas, a excepcion del sabado que una re-
cepcionista entrara a las 9:00 y saldra 14:00 horas y la otra recepcionista
la reemplazara hasta las 19:00 horas. Ambas recepcionistas tendran una

hora de descanso de lunes a viernes.

La gestidn y direccion del centro: uno de los socios emprendedores sera
el que se encargue del area de recursos humanos y direccion de opera-
ciones ademas de otras directrices que considere oportunas en el ambi-
to administrativo. Estara contratado a jornada completa, y su horario

sera de Lunes a Viernes de 9:00 a 17:00 horas.

Fisioterapeuta: En principio se contara con la presencia de un fisiotera-
peuta que vendra una vez a la semana , los miércoles, durante ocho ho-
ras (cuatro horas por la mafana y cuatro horas por la tarde de 10:00 a
14:00 y de 17:00 a 21:00). Al tratarse de una subcontratacion y a medida
que los clientes pidan mas sesiones se incrementaran las horas sema-
nales del fisioterapeuta. Para ellos estableceremos horarios adecuados
tanto para el cliente como para el profesional para intentar cuadrar todas
las sesiones maximas en un mismo dia. Cada sesién sera de 40 horas

aproximadamente.

Nutricionista: Se contara con la presencia de un nutricionista que vendra
una vez a la semana , los martes, durante ocho horas a la semana (cua-
tro horas por la mafiana y cuatro horas al dia de 10:00 a 14:00 y de
17:00 a 21:00). Al tratarse de una subcontratacion externa y a medida
que los clientes lo requieran se incrementaran las horas del servicio de
nutricién a la semana. ara ellos estableceremos horarios adecuados tan-
to para el cliente como para el profesional para intentar cuadrar todas las
sesiones maximas en un mismo dia. Cada sesion sera de 40 horas

aproximadamente.
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Por otro lado tal y como se ha mencionado antes el GYM FIVE ofrecera una
serie de actividades colectivas que iran establecidas en un horario semanal

(llustracion 12) para que los clientes puedan saber y poder participar en ellas.

El sabado sera el unico dia que no se impartiran clases colectivas.

Se debe de tener en cuenta que en cada una de las clases siempre debera de

haber siempre disponible un monitor que las imparta.

llustracion 12: Horario clases colectivas

MIERCOLES

JUEVES

VIERNES

8:00 - 9:00 YEP FIT
$:00 - 10:00

10:00 - 11:00 BODY POWER BODY COMBAT BODY POWER

11:00 - 12:00 GAP

12:00 - 13:00 | GAP SPIN BIKE

13:00 - 14:00 SPIN BIKE BODY COMBAT

17:00 - 18:00 GAP

18.00 - 19:00 SPIN BIKE SPIN BIKE | 'stepFness | soov comear
19:00 - 20:00 BODY COMBAT GAP

20:00 - 21:00 BODY POWER -

oo | s |

Fuente: Elaboracion propia
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4.5 Gestion de calidad

El GYM FIVE se diferencia de sus competidores mas cercanos por ofrecer la
mayor calidad posible en todos sus aspectos como empresa de prestacion de
servicios deportivos, incorporando asi el propio servicio, material e instalacion.
Cualquier plan de calidad de una empresa se tiene que basar en tres aspectos
claves:

- La gestion por procesos, de tal forma que se identifiquen los procesos
clave y de ayuda.

- Indicadores de gestion, hay que utilizarlos para tomar decisiones que
mejoren la calidad del servicio que ofrecemos.

- Compromiso con la calidad, se han de comunicar los resultados dentro

de la empresa y proponer continuamente nuevos proyectos para mejo-
rarla.

A continuacion se enumeran algunos aspectos en los que nos centraremos
para que la calidad del servicio ofrecido sea visible y pueda ser medido para
poder mejorar con el transcurso del tiempo.

Personal preparado y cualificado en disciplina deportiva con titulaciones
en Ciencias de la actividad fisica y el deporte o equivalentes

- Buzoén de sugerencias.
- Hoja de reclamaciones.
- Protocolo establecido para tratar a todos los clientes de forma cordial.

- Encuestas de satisfaccion del usuario al finalizar los programas de en-
trenamiento personal.

- Control de acceso personalizado con codigo o tarjeta.
- Hilo musical en sala y vestuarios.

- Taquillas y duchas individuales
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- Personal especializado en limpieza de instalaciones deportivas que ga-
rantice la higiene y la buena imagen de la instalacion.

4.6 Gestion medioambiental

Una gran mayoria de empresas reconocen que se sienten preocupadas por el
medio ambiente. Es por ello que estas empresas toman medidas de accion
para preservar el entorno lo que hace influir de una manera muy positiva en la
decision del cliente. A veces de trata de una conviccion propia y otras por las
posibles presiones que vienen de la opinidn publica donde se ven obligadas a
integrar en su organizacion nuevas formas de tecnologias mas sostenibles

para evitar el cambio climatico.

Invertir en gestion medioambiental, ademas de preservar el medio ambiente
nos aporta una reduccion de costes a medio o largo plazo, es por eso que el
GYM FIVE S.L se compromete en su plan de negocio con las siguientes medi-

das de ahorro:

- Se utilizaran bombillas Led en toda la instalacion, ya que su consumo es
un 75% menor a las lamparas tradicionales.

- Se aprovechara la maxima luz solar con cristaleras a la hora de distribuir

los espacios y la reforma en la instalacion.

- Instalacién de grifos de pulsador de retorno que ofrecen un caudal de
agua limitado en tiempo y que se paren solos en caso de que algun
usuario se lo dejase abierto.

- Los elementos constructivos y de insonorizacion del recinto poseeran

aislamiento necesario para evitar la transmisién al exterior o al interior de
otros recintos o locales .
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4.7 Etapas de planificacidon y procesos

En este apartado se va desarrollar una descripcion mas detallada de los dife-
rentes procesos que se van a llevar a cabo en el gimnasio GYM FIVE S.L Los
procesos se agrupan en procesos de planificacion, procesos de mejora, proce-
sos de realizacion o clave y procesos de gestidon. Se relacionan entre si segun

el siguiente esquema:

llustracién 13: Procesos Gimnasio GYM FIVE

PROCESOS DE PLANIFICACION

RECURSOS GESTION DE GESTION
COMPRAS WUMANOS CONTROL SERVICIOS DOCUMENTAL

PROCESOS CLAVE

RECEPCION APERTURA JONAR PRESTACION

NO ACCION ACCION
CONFORMIDADES FORMACION PREVENTIVA CORRECTIVA

Fuente: Elaboracién propia basado en Business Solutions Synapsys

Procesos de Planificacion:

Los procesos de planificacion son aquellos procesos que confeccionan y eva-
luar los objetivos de todos los detalles de una organizacién. Estos procesos
engloban todas las acciones en cualquier aspecto de una empresa para asi
adaptarse alas necesidades que en éstas puedan presentarse con el objetivo

de cumplir su razén de ser. La planificacion fomenta a una mejor coordinacion
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entre las diferentes etapas y los miembros de la organizacion, permitiendo asi

una mejora de la vision interna pudiendo adaptarse rapidamente al entorno

cambiante.El proceso de planificacion se compone de una serie de etapas que

se deben cubrir durante la elaboracion de los planes. Las siguientes etapas

son:

Analisis del proyecto: En esta fase se analiza la situacion actual de la
empresa y de su entorno realizando asi un posible diagnoéstico de la re-
lacion entre el proyecto y el medio al que se dirige. Es recomendable
realizar una division de los factores en areas de tipo econémicas, socia-
les, politicas, tecnoldgicas, geograficas, entre otras. Ademas se debera
estudiar las necesidades del mercado donde se actua o la situacion de

los recursos disponibles.

Definicion de objetivos: Los objetivos deben ser especificos, medibles
y planteados tanto a corto plazo como a largo plazo para poder alcanzar

las metas de la organizacion.

Identificacion de recursos:En esta fase se establecen las herramien-
tas, instrumentos y medios con los que cuenta la organizacion para eje-
cutar el proyecto. Estos recursos pueden ser de varios tipos: humanos,
econdomicos, fisicos, tecnoldgico, e incluso virtuales (paginas webs,

apps, blogs...)

Plan de trabajo: Hecha todas las anteriores valoraciones, el proyecto
entra en fase decisiva: determinar las fechas, las labores que se llevaran
a cabo, los plazos de ejecucion y las estrategias que se llevaran a cabo.
Ademas se debera llevar un control del plan de trabajo para asi poder

evaluar los resultados.

Valoracién de los resultados: Se trata de la ultima etapa del proceso
de planificacion por lo que en esta ultima fase se deberan valorar los re-
sultados obtenidos con los resultados esperados obteniendo asi sus
desviaciones y sus causas.
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Tal y como se observa en la ilustracidon 13 los procesos de planificacion se divi-

den en compras, recursos humanos y control.

e (Compras: Se debe considerar la planificacion de todas las compras ne-
cesarias que incurran en el adecuado funcionamiento del centro. Dentro
de estas compras se deben considerar los recursos alimenticios y de
bebida (productos de maquinas expendedoras, suplementos alimenti-
cios, bebidas energéticas...) , de material y equipamiento para la reali-

zacion de la practica deportiva, productos de limpieza, entre otros.

e Recursos humanos: Del mismo modo que es necesario planificar las
compras lo es la planificacion de los recursos humanos para el buen
funcionamiento del centro. Es muy importante planificar los recursos
humanos debido que al tratarse de una empresa de servicios el capital

humano es imprescindible para que se entregue un servicio de calidad.

e Control: Se debera de llevar un control para poder verificar los resulta-
dos de la planificacion realizada. La realizacion del control no solo se
ejecutara a nivel directivo, sino que también se ajustara a todos los nive-

les y miembros del gimnasio.

El responsable de dicha planificacion sera el director/Administrador del centro

deportivo.

Procesos de mejora

Los procesos de mejora pretenden mejorar la calidad de los productos, servi-
cios y procesos. Dichos procesos son necesarios para aumentar la calidad y
reducir los costes para optimizar el valor de la empresa. Se trata de una actitud
general que debe ser la principal base para afirmar la estabilizacién del proce-
so y la posibilidad de mejora. Cuando existe crecimiento y desarrollo en una
organizacion, es necesario identificar todos los procesos y el analisis mesura-
ble de cada uno de los pasos que se han llevado a cabo. Existen diferentes he-
rramientas que incluyen las acciones correctivas, preventivas y el analisis de la

satisfaccion en los clientes. Estas herramientas tratan de la forma mas efectiva
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la mejora de la calidad y la eficiencia de las organizaciones. Los enfoques que

siguen las empresas actualmente por mejorar la calidad son:

1. La mejora continua: es un proceso para resolver problemas que radica
del analisis actual del proyecto para asi poder identificar y eliminar los

motivos de dichos problemas.

2. La reingenieria de procesos: se trata del rediseno radical del proceso

para lograr mejoras espectaculares en medidas criticas de rendimiento.

Continuando con la ilustracion 13 los procesos de mejora se pueden dividir en:

e No conformidades: Es un documento que representa el control interno
y externo de la calidad del centro y el servicio ofrecido. Se tratara de un

incumplimiento de los requisitos establecidos.

e Formacién: Se realizara formacion dirigida a los trabajadores con la fi-
nalidad de mejorar su capacidad profesional. Es un proceso que ayuda
al trabajador a ir mejorando y actualizando las capacidades, actitudes,

aptitudes, cualidades y habilidades idoneas para su desempernio.

e Accion correctiva: Se trata de una accion para eliminar o evitar que
una no conformidad detectada vuelva a repetirse. Por ejemplo, se ha de-
tectado un corte general en el aparato eléctrico de la zona debido que
habido un fallo de la compafiia suministradora. La acciéon correctiva para
que esta intentar evitar que esto no vuelva a suceder y por tanto otra
nueva no conformidad seria instalar un nuevo suministro donde su ali-

mentacion no sea interrumpida.

e Accion preventiva: Se trata de una accion para eliminar la causa de
una no conformidad antes de que pueda llegar a ocasionarse. Es decir
la accién preventiva va asignada a eludir que se pueda producir una no
conformidad. Un ejemplo de accién preventiva seria revisar todos los
equipos que tienen que cumplir una serie de requisitos o pautas en el

funcionamiento para eliminar posibles problemas.
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Procesos de realizacioén o Clave

Los procesos clave son aquellos que afaden valor al cliente o que inciden di-
rectamente en su propia satisfaccion, es decir gestionan las actividades condu-
centes para la entrega del servicio. Se tratan de procesos que justifican la exis-
tencia del servicio ya que estan directamente relacionados a los servicios que

prestan orientados a las necesidades y requisitos del cliente.

Un Procesos Clave es todo aquel que contribuye en gran medida en los si-

guientes aspectos:
- Elaboracion e implementacion de la estrategia.
- Desarrollo de nuevos servicios.
- Entrega de servicios a los clientes.
- Gestion de relaciones con los clientes.

De tal forma, todo proceso identificado como proceso clave, deberia colaborar

a crear una ventaja competitiva la cual podria estar enfocada en:
- Liderazgo en coste.
- Diferenciacion.
- Especializacion

Siguiendo con la llustracién 13, los Procesos Clave que se reconocen en del

Gym Five son:

e Recepcion del cliente. Es la primera etapa de cara al cliente y probable-
mente sea la mas importante ya que se debera explicar al cliente el fun-
cionamiento del centro, especificando los servicios que se ofrecen y rea-
lizando un breve recorrido del centro para situarlo donde se encuentran
las instalaciones. Ademas se le debera explicar las normas a cumplir por

el centro.
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Apertura ficha. Cada cliente contara con una ficha exclusiva donde esta
explicado los datos del usuario asi como toda la informacién relevante

que se necesite.

Cuestionario. Se realizara un pequeno cuestionario para saber cuales

son sus objetivos.

Prestacion de los servicios. Una vez que el usuario se encuentre regis-
trado, se le asignara un entrenador personal siempre y cuando el cliente

esté de acuerdo y se propondra a la prestacion del servicio.

Control. Se evaluara una serie de controles mensualmente para com-
probar la satisfaccion del cliente a través de herramientas como encues-

tas de calificaciones.

Procesos de gestion

Los procesos de gestion es una forma de organizacion en la que prima la vision

del cliente sobre las actividades que se prestan en la organizacién. Los proce-

sos asi definidos son gestionados de modo estructurado y sobre su mejora se

basa la de la propia empresa. La gestién de procesos aporta una vision y unas

herramientas con las que se puede mejorar y redisefar el flujo de trabajo para

hacerlo mas eficiente y adaptado a las necesidades de los clientes.

Los Procesos de Gestidn del centro deportivo se desglosan en:

Gestidn de servicios. Se alude a la planificacion de las tareas a realizar,
en este caso aparecen los servicios propias y extras como fisioterapia,
nutricion, etc. La planificacion consiste en asignar a cada labor un hora-
rio y una persona para establecer asi en todo momento qué responsabi-

lidad tiene.

Gestidon documental. Se trata de que documentacion va a utilizar el gim-
nasio. Para ello se han establecido dos documentos para el control in-
terno y externo. El documento interno sera necesario para llevar un con-

trol de las labores desempefadas por los trabajadores en los que debe-
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ran de dejar constancia de ello, mientras que el documento externo sera
para llevar un control de posibles inspecciones. Para los documentos
internos la idea es llevar una hoja de actividades diarias donde se hara
constancia de que clases ha realizado al igual de que clientes ha entre-

nado asi como cualquier incidencia que haya podido ocurrir.
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5. ANALISIS DE LA ORGANIZA-
CION Y RECURSOS HUMANOS
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5. ANALISIS DE LA ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

5.1 Introduccion

El plan de Organizacion y de Recursos humanos tiene como finalidad analizar,
evaluar y llevar un control de los recursos humanos de la empresa. Para ello
deberemos determinar todos los elementos relacionados con la politica de per-
sonal: fijar las funciones, tareas, responsabilidades y el perfil de cada puesto
de trabajo asi como la organizacion funcional, la dimension y estructura de la

plantilla, la seleccion, contratacion y formacion necesaria del personal.

Para ello empezaremos fijando la Mision, Vision, Valores y los objetivos del
gimnasio GYM FIVE. A continuacion se tratara la denominacion legal de la em-
presa. La decision del tipo de sociedad es de suma importancia dada las con-
secuencias juridicas que eso derivara. De tal forma la decisién que tomamos

encajaria mejor o peor con el proyecto que queremos materializar en un futuro.

Ademas se expondra la organizacién funcional de la empresa con el objetivo
de organizar mas adecuadamente los recursos humanos, materiales y financie-
ros con la finalidad de optimizar las estrategias y los medios para conseguir los

objetivos establecidos.

Por ultimo, se estableceran los salarios para cada categoria profesional, y se

definira el plan de contratacion.

5.2 Misidn, vision y valores de la empresa

1. Mision

La mision de este gimnasio es lograr ser un centro deportivo de alto rendimien-
to que ayude a las personas con una alta implicacion en el deporte a optimizar
y maximizar su rendimiento deportivo y personal asi como proveer el interés
por el deporte para contribuir a mejorar la salud y el bienestar de las personas .
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2. Vision

La visién principal de esta empresa es llegar a convertirse inicialmente como un
referente en el ambito deportivo. Queremos que el centro de alto rendimiento
pertenezca a la élite mundial y que sea reconocido por la calidad de sus practi-
cas y de sus profesionales. Los clientes deberan sentirse comodos, cuidados y
viendo que sus objetivos se cumplen contando con un equipo profesional alta-

mente cualificado
3. Valores

Los valores son principios éticos sobre los que se establece la cultura de nues-
tra empresa, y que nos permiten crear nuestras pautas de comportamiento.

Constituyen la filosofia institucional y el soporte de la cultura organizacional.
Para nuestra empresa, los principales valores son:

% Compromiso y orientacion al Cliente: El cliente siempre debera ser el
primero, los esfuerzos los dedicaremos a conocer y a satisfacer sus ne-
cesidades, proporcionando una alta calidad en el servicio para que cum-

pla sus expectativas

s Compromiso con la salud: Se considerara al cliente como un paciente

para que tenga una mejor calidad de vida.

% Innovacion: Se innova en las practicas para actualizarse dia a dia a tra-
vés de la modernizacion constante de los medios y de la formacion con-

tinua del personal ofreciendo asi un valor anadido a nuestro servicio.

% Excelencia y compromiso en los resultados. Nos comprometeremos en
todas las areas de nuestras actividades y relaciones a ofrecer el mejor
servicio.

« Profesionalidad: Se poseeran profesionales cualificados que desarrolla-
ran su trabajo con eficiencia y eficacia gracias al esfuerzo y al trabajo en

equipo.
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5.3 Objetivos de la empresa

Los objetivos generales del gimnasio GYM FIVE S.L son:

e Lograr que el centro sea visto como referente en salud, deporte y bie-
nestar a nivel mundial, enalteciendo no solo a los deportistas de élite
sino también a deportistas con una alta implicacion en el deporte.

e Satisfacer las necesidades del cliente con valor agregado en calidad y

garantia de los servicios de acondicionamiento fisico.

e Establecer una filosofia y objetivos de trabajo positivos de la empresa y

transmitirla a los empleados y clientes

e Ofrecer una oferta adecuada al target del centro.

e Mantener una cuota de clientes que genere beneficios y aumentarla

cuanto sea posible.

Si pensamos en las personas que realizaran actividades en el centro, tenemos

en cuenta los siguientes objetivos especificos:

e Promover un entrenamiento fisico riguroso y personalizado que le permi-

ta al deportista potenciar sus logros, basado en la disciplina.

e Elaborar programas para la recuperacion psicolégica de los deportistas
sometidos a largas temporadas de entrenamiento y competicion, asi
como aquellos aquejados de lesiones o en fase recuperacion de las

mismas.

e Identificar los factores motivacionales de cada deportista asi como 6
también las dificultades que se les presentan en la actividad para poder

superarlas de forma tal que se logre la practica deportiva exitosa.

e Perfeccionar técnicamente a cada deportista para poder potenciar sus
habilidades naturales.

99



GYM FIVE S.L

5.4 Denominacidn, régimen juridico y objeto social de la em-

presa.

Toda empresa al iniciar su actividad debe optar por una de las formas juridicas
legalmente otorgadas. Para el desarrollo de la activad, la forma juridica por la
que se ha optado es una Sociedad Limitada ya que se ajusta mas a nuestras
necesidades. Se han tenido en cuenta los siguientes factores a la hora de to-

mar la decision:

- Es una forma juridica ideal para sociedades inicialmente pequefas con

pPOCOS SOCIOS.

- Existe un libro-registro de socios, por lo que hay un control y un conoci-
miento de las personas que poseen las participaciones sociales. La res-
ponsabilidad de los socios en las deudas de la sociedad esta limitada al

capital aportado a la sociedad.

- Se exige menos rigor formal en su organizacion (es decir, para convocar
juntas, en las inscripciones, registros etc. no hay tantos requisitos de
forma).

- Los 6rganos de gobierno de una S.L funcionan democraticamente.

- Los socios pueden actuar tanto como capitalistas como trabajadores con

una retribucion por su actividad dentro la sociedad.

El objeto social de la sociedad es ofrecer un servicio de Centro de Alto Rendi-
miento para la mejora de la actividad fisica y deportiva, asi como de la salud y

calidad de vida, en todos los clientes y deportistas que lo soliciten.
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5.5 Capital social, participaciones y socios

El capital social de la sociedad se constituira inicialmente con 15.000 euros in-
tegramente suscrito y desembolsado dividido en 15.000 participaciones con un
valor nominal de 1 euro la participacién. La aportacion se realizara en efectivo.
Todas las participaciones concederan los mismos derechos que estaran repre-
sentados por titulos nominativos.

El equipo fundador estara compuesto por 5 socios que a su vez seran trabaja-
dores en la empresa. Para llevar a cabo este proyecto cada uno de los socios
aportara 8.750,00 €, salvo uno de ellos que aportara 15.000,00 euros que se-
ran repartidos en el capital social de la empresa de forma equitativa. En cuanto
a la formacién todos estan altamente cualificados para el desempefio de sus
funciones en cada area. El reparto porcentual de la participacion econémica de

los socios queda en la siguiente tabla 15.

Tabla 15: Reparto porcentual de la participacién econémica de los socios.

% de participacién en Numero de

SOCIOS Aportacion e
resultados participaciones

Socio 1 30 % 15.000,00 €
Socio 2 17,5 % 8.750,00 € 2.625
Socio 3 17,5 % 8.750,00 € 2.625
Socio 4 17,5 % 8.750,00 € 2.625
Socio 5 17,5 % 8.750,00 € 2.625

Fuente: Elaboracion propia
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5.6 Tramites a realizar: Agenda de constitucion

El proceso de constitucion de la sociedad se llevara a cabo a través de esta

serie de pasos que a continuacién se exponen:

e Certificado negativo del nombre/obtenciéon del nombre.

El certificado o documento sirve para acreditar y demostrar que no existe otra
empresa con la misma denominacion social que se ha elegido para este nego-
cio. Para solicitar el nombre de la organizacion se tendra que desplazar hasta

el Registro Mercantil Central donde se debera cumplimentar un formulario.

e Apertura de cuenta bancaria a nombre de la sociedad.

Una vez obtenido el certificado del nombre de la empresa, nos tendremos que
presentar en cualquier entidad bancaria a abrir una cuenta a nombre de la so-
ciedad para asi ingresar el capital minimo. Al tratarse de una sociedad limitada
necesitaremos depositar 3.001,01€. Seguidamente el banco entregara el banco

entregara un certificado que habra que presentar ante el notario.

e Elaboracion de los estatutos v escritura de constitucion

Los estatutos son el conjunto de normas por las que se va a regir la sociedad
asi como los derechos y las obligaciones de los socios. Una vez establecidos,
se debera acudir al notario para firmar la escritura de constitucion de la socie-

dad para poder inscribirse en el Registro Mercantil. Se debe presentar:
- El certificado de denominacion del Registro Mercantil Central.
- El certificado bancario.
- Los Estatutos Sociales
- D.N.l de los dos socios que formaremos el negocio

- El capital social.
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e Solicitud del CIF provisional

El CIF es el Cddigo de Identificacion Social y sirve para identificar a la sociedad
a efectos fiscales. El CIF tiene una validez de 6 meses hasta que se obtiene la

tarjeta de identificacion fiscal definitiva.

e Liquidacion del impuesto de transmisiones patrimoniales y actos juridi-

cos documentados

Este impuesto gravara la constitucién de la sociedad a pagar el 1% del capital
social reflejado en los estatutos. Para ello se tendra que presentar el impreso
modelo 600 primera copia y copia simple de la escritura de constitucion, foto-

copia del CIF provisional

e Inscripcion en el reqgistro mercantil

La inscripcidn se debera realizar en la provincia donde se va a ejercer la activi-
dad en un plazo de dos meses desde el otorgamiento de la escritura de consti-
tucién por el notario.

e Alta en el impuesto de Actividades econdmicas (IAE)

Se tendra que rellenar y entregar en la administracion tributaria el modelo 036

para comunicar asi las obligaciones contraidas con Hacienda.

Siguiendo con el listado de tramite, para la puesta en marcha del proyecto sera

imprescindible la solicitud de las correspondientes licencias de caracter munici-

pal:

e Licencia municipal de apertura:

Es una licencia necesaria para abrir por primera vez el local donde se desarro-
llara la actividad empresarial. La persona fisica o juridica es el responsable de
solicitarla a la regidora de urbanismo del ayuntamiento municipal en el que se

encuentre su domicilio fiscal.
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e Licencia de obras

Esta licencia es necesaria para realizar cualquier tipo de obras de acondicio-
namiento en un local, nave, o establecimiento. En nuestro caso como debemos
acondicionar el local se necesitara esta licencia.

e Licencia de rotulacion

Necesaria para rotular tu establecimiento exteriormente y anunciarse al publico

objetivo. Ha de cumplir unos requisitos de idioma y estética.

En cuanto a las obligaciones laborales que se debera realizar y cumplir la so-

ciedad para llevar a cabo su actividad econémica son:

e |nscripcidén de la empresa en la Sequridad Social:

Se solicitara la inscripcion en el Sistema de Seguridad Social como empresa
previamente al inicio de la actividad, en la Administracion de la Tesoreria Gene-
ral de la Seguridad Social de Lleida. Con la inscripcion se asignara un numero

que define el Cdédigo de cuenta de cotizacion.

e Afiliacion v numero de la Sequridad Social:

La Tesoreria General de la Seguridad Social nos asignara a cada ciudadano
uno para ser identificado. La solicitud del numero se tramita antes que empiece
la prestacidn de servicios por parte del trabajador, a través del modelo TA 1.

e Alta en el Régimen General de la Seguridad Social:

El empresario debera dar de alta en dicho régimen a todos los trabajadores

que presten sus servicios a la empresa.

e Comunicacion de apertura del centro de trabajo:

El representante legal de la sociedad debera comunicar al Ministerio de Trabajo

y Seguridad Social la apertura del centro de trabajo.
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e Libro de visitas:

Sera de obligatorio cumplimiento a todas las empresas donde se anotan las

diligencias que los inspectores de trabajo practican en las distintas inspeccio-
nes a la sociedad.

Otro aspecto a tener en cuenta de suma importancia son:

e La prevencion de riesgos laborales

Tramite necesario para cualquier sociedad que quiera realizar una contratacion
laboral. Las instalaciones, materiales, equipamientos y edificios contaran con
las medidas de seguridad e higiene establecidas en el proyecto, principalmente

seran referidas en:
- Sistema contra incendios
- Aparatos a gas
- Instalaciones eléctricas
- Evacuacion del edificio ( salidas de emergencias )

- Calefaccion y aire acondicionado

Equipos mecanicos

La normativa general a aplicar en esta serie de pautas son:

- Prevencion de Riesgos Laborales. Ley 31/1995, de 8 de Noviembre y su mo-
dificacion por la Ley 54/2003 de 12 de diciembre, de reforma del marco norma-

tivo de la prevencion de Riesgos Laborales. BOE n° 298 de 13 de diciembre.

- Real Decreto 39/1997 por el que se establece el Reglamento de los Servicios
de Prevencion y Orden de 27 de junio de 1997 donde se desarrolla. - Real De-
creto 485/97, de 14 de abril, en el que se indican las disposiciones minimas en

materia de sefalizacién para la seguridad y salud en el trabajo.
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- Real Decreto 486/97 sobre disposiciones minimas de seguridad y salud en los
lugares de trabajo. - Real Decreto 488/97, de 14 de abril, sobre disposiciones
minimas de seguridad y salud en el trabajo que incluye pantallas de visualiza-

cion.

- Real Decreto 773/97 sobre equipos sobre equipos de proteccion individual y
demas disposiciones legales que afecten a la actividad. - Ademas seran de

aplicacion las siguientes normas especificas:

- Decreto 2413/1973 del 20 de septiembre, por el que se aprueba el Reglamen-
to electronico de baja tension.

- Real decreto 2177/1996 del 4 de octubre, por el que se aprueba la Norma
Basica de Edificacion “NBE — CPI/96: Condiciones de Proteccion contra Incen-

dios de los Edificios”.

- Real Decreto 1316/1989 del 27 de octubre, sobre la proteccion de los traba-
jadores frente a los riesgos derivados de la exposicidn al ruido durante el traba-

jo.

e |Inscripciéon de ficheros con datos personales

La empresa debe realizar el tramite donde los ficheros se legalizan en la agen-

cia espafiola de proteccion de datos.

5.7 Descripcion de los puestos de trabajo

El analisis del puesto del trabajo es un proceso a través del cual un puesto de
trabajo se descompone en unidades menores e identificables (Fernandez,
1995).

Puesto que nos encontramos ante una empresa de reducida dimension y ade-
mas los mismos socios seran los mismos empleados, la estructura organizativa
y por consiguiente la asignacién de tareas y responsabilidades sera muy senci-

lla. Para asegurar el éxito del negocio se debera detallar el perfil de cada pues-

106



GYM FIVE S.L

to de trabajo asi como las tareas y responsabilidades de las cuales se encarga-

ra cada trabajador.

Inicialmente contaremos con nueve empleados internos y tres subcontratacio-
nes que se encargaran de todo el trabajo, sin descartar en un futuro contratar a
mas personal. Por otra parte el servicio de limpieza del gimnasio y del mante-
nimiento se subcontrata a una empresa externa que proporcionara a una per-
sona cualificada tres horas diarias para el aseo y mantenimiento de las instala-

cion.

A continuacién se describiran los puestos de trabajo y las personas/socias que

desempenaran dichas funciones.
> Administrador/ Gerente

Dado que se trata de una empresa pequefia que acaba de iniciar la actividad ,
el administrador/ gerente sera la socia que tiene mayor numero de participacio-
nes y por consecuencia ocupara el nivel jerarquico de la alta direccién. Dentro

de las funciones y obligaciones se encuentran:

- Supervision de los procesos de servicio. Supervisara que todos los ser-

vicios se cumplan de manera adecuada con lo establecido.

- Gestion de cobros y pagos. Se responsabilizara de la compra de nuevos
inmovilizados (maquinaria, equipamiento, nuevas instalaciones...) de la
gestion financiera ( bancos y otras fuentes de financiacion), conseguir
una eficiente gestidn de la tesoreria y del control de costes y los pagos

relacionados con los trabajadores.
- Planificar, organizar, dirigir y controlar las acciones de la empresa.

- Gestion de los Recursos Humanos. Se encargara de la contratacion de
nuevos empleados asi como la ayuda de establecer los horarios de tra-

bajo.

- Define la estrategia empresarial. Se encargara de definir la estrategia a
sequir por la compainia, asi como de controlar la consecucién de los ob-

jetivos establecidos.
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- Politica legal. Debera garantizar que la empresa se encuentra en todo

momento dentro del marco legal vigente.

- Define la politica de marketing. Realizara actividades de marketing para
el cuidado de la imagen de la marca, acudira a aquellos eventos que es-

tén relacionados con el sector del desarrollo personal y gimnasios.

La gestion de la contabilidad y demas tramites burocraticos, impuestos se lleva-

ra a cabo con una gestoria externa.

Los requisitos del puesto de trabajo son:
- Formacion: Graduado en ADE o Economia
- Idiomas: Espafriol, Inglés y Francés

- Habilidades personales: Trabajo en equipo, Orientacion al cliente, Capa-
cidad analitica, Autoconfianza, Liderazgo, Vision de Negocio, Habilida-

des Sociales.

> Recepcionista

Es la encargada de forma directa de recibir a los clientes a la llegada a la re-

cepcion del gimnasio. Sus principales funciones son:

- Atender/Informar a los usuarios. Atendera a los clientes a la llegada al
gimnasio, respondera a consultas proporcionado informacion tanto cara

a cara, como por teléfono o correo electrénico.

- Tramitar todos los aspectos administrativos. Controlara que todos los
socios que acuden al gimnasio tengan su cuota al dia, llevar la base de

datos de los clientes actualizadas, tareas basicas de cobros y pagos

- Ensenar el centro a los nuevos usuarios. Dirigiran a los visitantes en su

primera visita al gimnasio.
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Los requisitos para el puesto de trabajo son:
- Formacion: FP en administracion
- Idiomas: Espaniol e Inglés

- Habilidades personales: Buena comunicacion, presencia y don de gen-

tes, conocimientos basicos de teclado de TIC.

La labor del recepcionista es muy importante, puesto que es la primera imagen
que los clientes se llevan nada mas entrar y por tanto el recepcionista debe re-

flejar los valores del gimnasio.

> Monitores de actividades colectivas

Los monitores seran los encargados de impartir las clases dirigidas para la cual
haya sido contratado en funcion de su formacion. Dado que dos de los socios
tienen los conocimientos y la experiencia necesaria seran dos de los cuatro

monitores que trabajaran en el gimnasio. Las funciones principales son:

- Atender a los clientes. Tendran la obligacion de atender al cliente antes
del comienzo de la clase, explicando la actividad que se va a realizar asi

como cualquier duda relacionado con ello.

- Planificar los materiales necesarios. Sera el encargado de la planifica-
cion de los materiales necesarios para cada clase, de tal forma que si es
necesario alguna cosa que no esté disponible en el gimnasio y que se

necesite lo haga saber a la alta direccién para estudiar su adquisicion.

- Planificar y Dirigir clases. Organizara las clases asi como su

realizacion , mantendra la sala ordenada.
Los requisitos para el puesto de trabajo son:

- Formacion: Grado en Ciencias de la Actividad Fisica y del Deporte o Ci-
clo superior de técnico en actividades fisicas y animacion deportiva (TA-
FAD).
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- Experiencia minima de 3 afos en el sector.

- Habilidades personales: Tienen que ser personas abiertas y alegres, te-

ner una actitud positiva y buena presencia.

> Instructor/Entrenador de sala de musculacion y cardiovascular

Los entrenadores personales seran los encargados de la sala de musculacion y
cardiovascular y por supuesto de los clientes asociados a él en ese momento.
De igual forma que los monitores, dos de los socios seran los encargados de
llevar a cabo esta actividad. Tendran la obligacion de atender a todos los socios
que vayan a entrenar al gimnasio y que no estén realizando una clase colectiva
o de spinning explicando uno a uno los ejercicios a los clientes para que hagan
una correcta ejecucion y asi poder evitar lesiones indeseadas. Ademas se en-
cargara de elaborar los diferentes tipos de ejercicios para cada cliente que asi
lo desee y su revision periddica. Por ultimo debera permanecer en continuo

contacto con los que estan entrenando para cualquier duda que pueda surgir.
Los requisitos para el puesto de trabajo son:

- Formacion: Grado en Ciencias de la Actividad Fisica y del Deporte

- Experiencia minima de 3 afios en el sector

- Habilidades personales :Personas a las que les fascine la actividad fisica

y la salud y tener una buena presencia.

> Fisioterapeuta

Este profesional se encargara de las funciones basicas de un titulado en fisiote-
rapia, es decir aplicara tratamientos mediante medios fisicos como: eléctricos,
térmicos, mecanicos, hidricos, manuales y ejercicios terapéuticos con técnicas
especiales. El Fisioterapeuta en el Deporte centrara sus objetivos en el cliente
para prevenir cualquier tipo de lesion, asi como la recuperacion de posibles do-

lores y lesiones y su readaptacion tras la fase de recuperacion a personas con
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disfunciones del aparato locomotor, producidas por la practica del deporte o

ejercicio fisico en sus diferentes niveles.
Los requisitos para el puesto de trabajo son:
- Formacion: Grado en Fisioterapia
- Experiencia minima 1 afio en el ambito deportivo

- Habilidades personales:

> Nutricionista

La nutricionista sera la encargada de orientar y educar sobre la alimentacién de
los deportistas que asi lo deseen teniendo en cuenta las necesidades fisiologi-
cas o patologicas, preferencias personales, socioecondmicas, religiosas y cul-
turales. Ademas aportara pautas para el horario de las ingestas de comidas
segun las actividades diarias elaborando regimenes alimentarios para ayudar a
equilibrar la alimentacién de los clientes Por ultimo aportara informacion para
la ayuda ergogénica para aquellos deportistas que necesiten suplementos para

la mejora del rendimiento (Vitaminas,Minerales, etc.)
Los requisitos del puesto de trabajo son:

- Formacion: Grado en nutricion humana y dietética, y esté especializado

en nutricion deportiva
- Experiencia minima 1 afo en el ambito deportivo

- Habilidades personales: Capacidades de coaching nutricional, capaci-
dad comercial, buenas habilidades sociales y capacidad para establecer
y desarrollar relaciones, planificacién y organizacion, autonomia y proac-

tividad y orientacion al cliente.
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> Equipo de mantenimiento y limpieza

El personal de limpieza y mantenimiento sera subcontratado a una empresa
externa.Las funciones de este puesto se centraran en la limpieza diaria y pro-
gramada del gimnasio ademas del mantenimiento que el gimnasio requiera.

5.8 Politica de contratacion de la empresa

Una vez detalladas las caracteristicas de los perfiles de los trabajadores se de-
finira el procedimiento de contratacion. Para la busqueda de personal en primer
lugar se contactara entre los conocidos de las promotoras y monitores de cen-
tros privados y asociaciones con buena reputacion en el sector. En caso de no
localizar al personal que estamos buscando se publicaran ofertas mediante pa-
ginas web como www.infojobs.net. Se trata de una pagina web que posibilita la
seleccion del personal necesario a través de curriculum que colocan las perso-

nas en la red.

Para el proceso de seleccion a aquellos candidatos que han sido aptos se rea-
lizaran entrevistas personales donde se comprobaran las aptitudes de los can-

didatos. Esta funcion sera realizada por el gerente.

Por ultimo se seleccionara de forma definitiva de la persona a ocupar el puesto
y se procedera a informar el funcionamiento del centro y la elaboracién del tipo
de contrato segun la categoria profesional y la legislacion laboral vigente en

ese momento.
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5.9 Organigrama

Toda empresa debe seguir una jerarquia para ver que responsabilidades tiene

cada uno. Por eso en el gimnasio del Gym Five nos encontramos ante este or-

ganigrama.
llustracion 14: Organigrama
GERENTL
ADMNISTRADOR
. SERVICIOS
SUBCONTRATADOS
ENTRENADORES [
PERSONALES

|

v Y
MANTENIMENTO

Fuente: Elaboracién propia

5.10 Politica salarial de la empresa

La politica salarial se fijara en principio observando la legislacion vigente en
cada momento. Los trabajadores seran contratados de forma indefinida y si
fuera necesario contratar a mas personal con motivo de vacaciones o bajas se
hara de forma eventual. Para establecer los salarios para cada puesto de tra-
bajo,primero se recurre a la Resolucion de 22 de febrero de 2017, de la Direc-
cion General de Empleo, por la que se registra y publica el Acuerdo referente a
las tablas salariales para 2017 del Convenio colectivo para peluquerias, institu-
tos de belleza, gimnasios y similares. Segun el convenio colectivo estatal de
instalaciones deportivas y gimnasios (Tabla 16) podemos clasificar a los em-

pleados en 4 grupos profesionales diferentes:
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Grupo profesional 0: Personal directivo.

- Grupo profesional 1: Recepcionista

- Grupo profesional 2: monitores de actividades colectivas.

- Grupo profesional 3: Monitor de musculaciéon/Entrenador personal

- Grupo profesional 4. Gerente

Tabla 16: Tabla salariales 2017

Ano 2017 ( Importe en euros )

Cotizacion seguridad
Grupo Salario/dia | Paga junio | Paga diciembre social a cargo de la
empresa mensual

0 Segun contrato

I 25,40 € 762,00 € 762,00 € 393,83 €
Il 27,98 € 839,40 € 839,40 € 433,83 €
1] 28,50 € 855,00 € 855,00 € 441,90 €
v 29,02 € 870,60 € 870,60 € 449,96 €

La jornada laboral sera de 1.800 horas anuales como maximo y se debera res-
petar el descanso minimo semanal que sera de un dia y medio consecutivo.
Los trabajadores con jornada partida deben contar con un periodo de descanso

para comer de al menos una hora entre las 13:00 y las 18:00. El periodo de va-

Fuente: Boletin oficial del Estado

caciones seran retribuidas, no substituible por compensacién econémica.
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6. ANALISIS DE MARKETING
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6. ANALISIS DE MARKETING

6.1 Introduccion

Segun la Asociacion Americana de Marketing (AMA 2008), se entiende por
Marketing a la actividad o conjunto de practicas relevantes y procesos para
crear, comunicar, e intercambiar las ofertas que tengan valor para los clientes,

los socios y para la sociedad en general”

Todas las empresas, independiente de su tamano o sector en el que se en-
cuentra debe precisar un Plan de Marketing. El plan de Marketing es un docu-
mento escrito donde se detallan todas las acciones especificas para alcanzar
los objetivos de la empresa. Se trata de una herramienta de gestion vital y ne-

cesaria para toda empresa que quiere llegar a ser competitiva y rentable.

Kotler y Armstrong (2015) encontraron que las compafiias mas exitosas de la
actualidad tienen una cosa en comun y es que estan fuertemente enfocadas en
el cliente y fuertemente comprometidas con el marketing. El marketing es ad-

ministrar relaciones con clientes mediante entrega satisfaccion.

En este apartado se detallaran las acciones que se van a tomar para las varia-
bles del marketing. En primer lugar se hablara de la segmentacion y del publico
objetivo. La segmentacion de mercado es el proceso, de dividir o segmentar un
mercado en grupos mas pequefos que tengan caracteristicas y necesidades
semejantes. Ademas se describiran los distintos grupos de clientes a los que va

enfocado nuestros servicios.

A continuacién se describe la estrategia del marketing mix donde se desarrolla-
ra los servicios ofertados por la empresa, a qué precio, asi como su distribucion

y su comunicacion.

Para finalizar se hablara del producto o servicio ampliado de Christopher Love-
lock conocido como el modelo de Flor del Servicio de Lovelock. Segun este
concepto, funciones como Marketing, Operaciones y Recursos Humanos deben
integrarse y colaborar juntas para crear sinergias entre la satisfaccion del clien-

te, la productividad operacional y la actuacion de los empleados. Lovelock po-
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siciona la actividad principal que desarrolla en el centro y alrededor situa una
serie de servicios complementarios agrupandolos en ocho categorias: informa-
cion, consulta, toma de pedido, cortesia, atencion, excepciones, facturacion y
pago. El objetivo es “centrar las acciones necesarias para asegurar que las es-

trategias se efectivice y que las acciones reflejan lo definido en los planes”.

6.2 Segmentacion y publico objetivo

A la hora de lanzar un producto o servicio al mercado en nuestro caso un servi-
cio, deben definirse con claridad a quiénes van dirigidos, ya que deberan de
ponerse en funcionamiento mecanismos adecuados para atraer a este seg-

mento.

La segmentacion consiste en dividir el mercado en grupos diferentes de con-
sumidores que tengan caracteristicas y necesidades similares para crear servi-
cios o combinaciones de marketing diferentes. Con la segmentacién del mer-
cado se pretende organizar el mercado en grupos homogéneos para incremen-

tar la satisfaccion final de los consumidores de los servicios ofertados.

Por tanto, la segmentacion sirve para determinar los rasgos basicos y genera-
les que tendra el consumidor del servicio teniendo en cuenta que este va orien-

tado al publico objetivo definido.

Para dar respuesta de ¢a quién van dirigidos los servicios del gimnasio GYM

FIVE? se deben de seguir tres fases fundamentales:

1. Segmentar el mercado en conjuntos de consumidores con caracteristi-

cas lo mas similares posibles.
2. ldentificar de entre los distintos grupos estratégicos al publico objetivo.

3. Llevar a cabo un posicionamiento adecuado del servicio de acuerdo a

las caracteristicas del publico objetivo.
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A continuacion se tendran en cuenta diversos criterios de caracter objetivo y
subjetivo. Entre ellos figuran los criterios geograficos, demograficos, socioeco-

ndmicos, etc.

Criterio Geografico

El gimnasio GYM FIVE situado en la provincia de Madrid, concretamente en la
calle Abada 2, dadas las caracteristicas de la zona y del establecimiento, la fi-
nalidad es dar un servicio préximo a todos e instalarse en una de las zonas de
ocio de la ciudad por excelencia. Segun el Portal web del ayuntamiento de Ma-
drid a 01 de Enero de 2017 la poblacion de Madrid nos indica que la ciudad de
Madrid tiene 3.182.175 habitantes. Para ser un poco mas especificos se va a
coger la poblacion que se encuentra alrededor del centro donde se quiere loca-
lizar el gimnasio, por lo que los distritos escogidos con el centro con una pobla-
cion de 131.928, el retiro con 118.516 , Salamanca con 143.800 , el barrio de la
latina con 233.808 y chambera con 137.401 lo que hace un total de 765.453
habitantes de los cuales hemos calculado que entre un 5%-8% estaran dentro
de nuestro publico objetivo. Por lo que el gimnasio optaria a un total de 38.273-

61.237 como clientes potenciales.
riterio Demografi

Destacar que nuestro servicio va orientado a personas principalmente con una

alta implicacion en el deporte sin importar la edad.

En cuanto al sexo no se va diferenciar, ya que como se ha podido ver en la
evolucion de la practica deportiva, la mujer en el mundo del deporte se esta

haciendo dia a dia mas viral.

Criterios Socio-Econdémicos

El servicio ira enfocado a personas con un nivel adquisitivo medio-alto. Preten-
diendo ofrecer la mayor calidad en los servicios y para que pueda estar al al-

cance de quienes realmente lo quieran.

El nivel educativo no sera algo determinante para realizar el servicio.
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Criterios de personalidad

El estilo de vida seran personas que se dediquen de manera profesional al de-

porte ademas de personas que disfruten de su vida social. La frecuencia de
asistencia sera de 4-5 veces a la semana.

A continuacién se enumeran los posibles perfiles de estos clientes potenciales.

e Deportistas. Gente que practica un deporte determinado y usa las facili-
dades de un gimnasio como complemento de su entrenamiento conti-

nuo.

e Culturistas. Son los que van mas frecuentemente al gimnasio. Es un

grupo en claro crecimiento.

e Personas que se encuentren en tratamientos de rehabilitacion. Personas
que en sus terapias se aprecien determinados tipos de ejercicios fisicos
para recuperar posibles pérdidas de movilidad y fuerza. Una vez que
acaben el tratamiento pueden volver a seguir utilizando el gimnasio.

6.3 Establecimiento de objetivos y posicionamiento

Los objetivos de un plan de negocio deben ser coherentes e interrelacionados
entre si, y nunca contradictorios. Centrandonos en los objetivos cualitativos del

gimnasio GYM FIVE S.L lo que se persigue es:

e Lograr que el centro sea visto como referente en salud, deporte y bie-
nestar a nivel mundial, enalteciendo no solo a los deportistas de élite

sino también a deportistas con una alta implicacion en el deporte.

e Satisfacer las necesidades del cliente con valor agregado en calidad y

garantia de los servicios de acondicionamiento fisico.

e Establecer una filosofia y objetivos de trabajo positivos de la empresa y

transmitirla a los empleados y clientes
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e Crear una imagen tanto de la empresa como de la marca, con la finali-
dad de obtener prestigio dentro del sector asociando nuestro negocio a

calidad, exclusividad y bien servicio.

En cuanto a los objetivos en términos cuantitativos que pretende alcanzar el

gimnasio son:

e Crear una cartera de 150 socios en el 1° afo e ir incrementando su nu-

mero en un 10%-15% hasta conseguir 400 socios en el 5° afio.

e Rentabilidad: Aumentar en un 15% la rentabilidad sobre el capital em-

pleado para los proximos 5 afos.

e Efectividad: Incrementar la satisfaccion de nuestros clientes a través de
nuestro servicio en un 50% en un periodo de 4 anos. Para ello se reali-
zaran encuestas de satisfaccion de forma aleatoria para medir el grado

de calidad del servicio.

e Mantener los costes atribuidos de forma semejante a lo establecido y

que no lleguen a crecer mas del 8%.

e Aumentar las ventas atribuibles a las cuotas de los clientes y los servi-
cios externos (fisioterapia y nutricion) al menos un 15% en los dos pro-

Ximos anos.

El negocio se encuentra en una fase de introduccién del servicio, puesto que
es un tipo de centro que no es muy conocido por los consumidores. Aqui nues-
tro principal objetivo es situarnos en el mercado. La idea no es nueva en el
mercado pero si es de reciente introduccion y por ello necesitaremos ubicar el
negocio en el mercado. Dado esto deberemos invertir en publicidad y promo-

cion.
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Posicionamiento del servicio

El posicionamiento principal del servicio que queremos conseguir en nuestro
publico objetivo es el ofrecer un servicio de alta calidad que se justificara con

una prima en el precio.

Posicionamiento de la marca

El posicionamiento de la marca, sera muy importante que nuestro publico obje-

tivo identifique el servicio ofrecido como un servicio profesional y exclusivo.
Posicionamien la empr

Deberemos cuidar nuestra imagen corporativa del gimnasio, creando una bue-
na campafa de comunicacion en la que informe al publico objetivo, los pilares
que se asienta nuestro negocio, como puede ser resaltar que se usan materia-
les y equipamientos actualizados en todo momento, personal cualificado con
una alta profesionalidad y motivacién y que nuestro servicio se asocie al cum-
plimiento de los objetivos de los clientes.

6.4 Marketing Mix

El marketing MIX es un conjunto de instrumentos que utiliza una empresa para
conseguir sus objetivos de marketing. Estos instrumentos se clasifican en cua-
tro grupos (las cuatro P del marketing): producto/servicio, precio, distribucion y

comunicacion tal como se ve en la siguiente ilustracion 15.
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llustracion 15: Variables del Marketing Mix

Producto Precio

Marketing
Mix

Distribucién Comunicacion

Fuente: Kotler (2015)

Con la estrategia de marketing MIX pretendemos:
» Convencer al cliente que entre en nuestro gimnasio
» Ofrecer al cliente nuestro servicio

* Fidelizar, que vuelvan al gimnasio.

6.4.1 Marketing Mix : Producto/Servicio

El producto/servicio es la variable por excelencia del Marketing Mix ya que
comprende de igual forma a los bienes y servicios que ofrece una empresa. A
través del producto/servicio se satisfacen las necesidades de los consumidores
por lo que el producto/servicio se debe centrar en resolver dichas necesidades

Y No en sus caracteristicas.
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Segun Kotler y Keller (2015) la calidad del producto y servicio, la satisfacciéon
del cliente y la rentabilidad de la compafiia esta intimamente conectada. A ma-
yores niveles de calidad mayores son los resultados de la satisfaccion de los
clientes. Sin embargo esto puede comprometer a precios mas altos. Muchos
estudios han demostrado una alta correlaciéon entre la calidad relativa del pro-
ducto o servicio y la rentabilidad de la empresa. Por esta razon el gimnasio
GYM FIVE se compromete a ofrecer una excelente calidad del servicio para

que asi los clientes estén satisfechos y la rentabilidad de la empresa sea bene-
ficiosa.

Por ello que en este apartado se deben tomar decisiones acerca de la cartera
de los servicios ofrecidos, la estrategia de diferenciacion, el ciclo de vida o in-

cluso el lanzamiento de nuevos servicios.

Al lgual que cualquier producto o servicio, el sector del fithess tiene una fase de
introduccién, una de crecimiento, una de madurez y una de declive como se

puede ver a continuacion en el grafico 14.

Gréfico 14: Ciclo de vida sector Fitness

NIVEL DI
VENTAS

LANZAMIENTO CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

TIEMPO

Fuente: Blog Estrategia magazine
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Todo producto o servicio evoluciona de abajo hacia arriba en cuatro fases, por
lo que en cada uno de esos instantes, los clientes van a exigir y valorar una se-
rie de atributos del producto o servicio. Estas son las 4 fases del ciclo de vida
de un producto o servicio:

llustracion 16: Ciclo de vida de un sector

CICLO DE VIDA DE UN SECTOR

Precio Puden uma baada en ¢l precio
Personalizacion Ad Pt do a sus necesadades
v comodidad especificas, comodo v facil de usa
y Ol U
Fiabilidad Que funcione de manera constate

Caractenisticas del

Producto’Servicio Que funcione ien v tenga calidad

Fuente: Asociacion Andaluza de Coolhunting

% Fase 1. Caracteristicas del producto/servicio

En mercados que se encuentran en un sector no maduro y que no han conse-
guido la confianza suficiente del consumidor, la decision que motiva la compra
de un determinado producto o servicio son las caracteristicas y funcionalidad
del mismo. El consumidor compara productos y servicios y elige aquel que cree
que tiene una mayor funcionalidad y calidad. En el caso del gimnasio Gym
Five, el servicio que se ofrece es altamente cualificado tanto en términos de

personal como en materiales y equipamientos.
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* Fase 2. Fiabilidad

La siguiente fase viene dada cuando un producto o servicio esta funcionando
correctamente. Es por ello que el cliente espera que siempre funcione bien sin
dar ningun fallo, es decir que sea fiable. Las grandes empresas en esta fase
ofrecen un valor afadido al producto o servicio para el cliente afadiendo asi

una mayor confianza.

% Fase 3. Personalizacién y comodidad

Cuando se logra que el producto o servicio tenga una calidad aceptable y fiable
lo que se desea es que sea facil de usar o manejar ademas de que esté adap-
tado a nuestras decisiones especificas. En el gimnasio Gym Five se va a per-
sonalizar cada tipo de servicio que se ofrezca a cada uno de los clientes, es
decir con la ayuda de todo el equipo pero sobretodo a través del entrenador
personal se va a realizar un servicio individualizado para que los clientes pue-

dan sentirse unicos y que puedan conseguir las metas propuestas.

% Fase 4. Precio

Nos encontramos en la ultima fase de evolucion de un sector donde el cliente
quiere todo lo dicho anteriormente al mejor precio posible. En esta fase se
debe ajustar demasiado los costes de la empresa y optimizar todo el funciona-

miento de la empresa ya que los margenes de beneficio empiezan a reducirse.

El servicio que ofrece el Gimnasio GYM FIVE es poner a disposicién de los
clientes los espacios, el equipo, el material y el personal cualificado necesario
para la realizacion de las actividades fisicas demandadas por el cliente. Es por
ello que tiene como objetivo un desarrollo integral de todas las cualidades fisi-
cas del sujeto: entrenamiento cardiovascular para desarrollar el sistema cardio-
rrespiratorio, entrenamiento con cargas y de flexibilidad y elasticidad para po-
tenciar el sistema neuromuscular, todo ello acompafado de una alimentacién
correcta y equilibrada y, en caso necesario, de la suplementacion apropiada

para cada caso en particular.
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Al desarrollar productos o servicios, los mercadodlogos explican que primero se
debe identificar las principales necesidades de los consumidores que el pro-
ducto va a satisfacer. Luego deben disenar el producto real, y encontrar formas
para aumentarlo y crear el conjunto de beneficios que ofrezca la experiencia

mas satisfactoria al cliente.

Servicios basicos

Los servicios basicos estan incluidos en el precio de la tarifa normal. Incluye
acceso a cualquiera de las zonas colectivas asi como entrenar en la zona de
musculaciéon dentro del horario de apertura: de 9:00 horas de la mafana a
21:00 horas de la noche. En la siguiente tabla se pueden observar las activida-

des que oferta el centro.

Tabla 17: Politica de servicios basicos: Zona cardiovascular y fitness.

ZONA CARDIOVASCULARY FITNESS

Zona de maquinas:

Variedad de maquinaria de musculacién-
que permite al usuario trabajar cualquier
parte del cuerpo y ajustar la resistencia a

su necesidad minimizando el riesgo de

lesionarse al ejecutar el movimiento.
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Zona de peso libre:

Esta zona se encuentra dentro de la
zona de maquinas donde se encontraran
materiales como mancuernas,barras,pe-
lotas medicinales y bancos varios para la
ejecucion de cualquier ejercicio y tam-
bién variedad de pesos de 1 a 50 kilo-
gramos para la correcta ejecucion e in-

tensidad que el usuario desee aplicar.

Zona cardiovascular:

Diferentes tipos de maquinas como cin-
tas de correr, bicicletas estaticas, elipti-
cas o remos para poder trabajar tanto la
condicion fisica como la tonificacion del

cuerpo

{

Fuente: Elaboracion propia

Servicios Reales

El servicio real incluiria ademas de los servicios basicos, la posibilidad de con-
tratar horas extras un entrenador personal. El cliente dispondra de dos horas al
mes con su entrenador para revisar su procedimiento asi como solucionar po-
sibles dudas o problemas. Normalmente los clientes tienen suficiente con que

el entrenador personal le revise la tabla de ejercicios dos veces al mes pero por

si fuese necesario, los clientes podran solicitar sesiones extras con ellos.
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Tabla 18: Politica de servicio reales: Entrenador Personal

ENTRENADOR PERSONAL

Servicio de asesoramiento técnico

deportivo orientado al aprendizaje y a

. i PERSONAL
la consecucion de objetivos persona- - TRAINER

les.

Fuente: Elaboracion propia

Servicios Aumentados

Los servicios opcionales son aquellos servicios que tienen un coste extraordi-
nario no incluido en la tarifa basica del Centro. Estos servicios son de uso vo-
luntario del usuario. Aqui se encuentran los servicios extras de Fisioterapia y
Nutricién.

Tabla 19: Politica de servicio Aumentados: Asesoria.

ASESORIA

Nutricionista

Servicio de asesoramiento en nutri-
cion deportiva y saludable. \\

Fisioterapeuta

Servicio de asesoramiento y trata- A
mientos mediante medios fisicos:
eléctricos, térmicos, mecanicos, hidri- (

cos, manuales y ejercicios terapéuti-

cos con técnicas especiales.

Fuente: Elaboracion propia
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6.4.2 Marketing Mix : Precio

El precio es la variable del marketing mix por la cual entran los ingresos de una
empresa. Establecer correctamente la estrategia del precio no es una tarea fa-
cil pues se refiere al valor que el usuario o cliente esta dispuesto a pagar por la
prestacion del servicio recibido. Es indiscutible que si un mismo producto o ser-
vicio se ofrece mas barato, se vende mas. Pero siempre se debe tener en
cuenta factores como la competencia, la demanda y la oferta del consumidor, el
mercado asi como los costes internos. En este gimnasio el fijar el precio de los
servicios es un aspecto muy importante ya que conducira al posible éxito de la

empresa.

La variable del precio es un factor que nos va a ayudar a posicionar nuestro
servicio y es por ello que al tratarse de un gimnasio especializado que cuenta
con personal altamente cualificado y que nos orientamos al objetivo del cliente
de manera individualizado es conveniente centrar la estrategia de precios en la

diferenciacion y calidad del servicio.

Si el cliente se fijara simplemente en el precio del servicio, este no valoraria el
servicio ofrecido en comparacién con el de la competencia que se encuentra
actual en el mercado. Por tanto se deberia de obtener una ventaja que diese
valor a lo que se oferta y de esta forma que los clientes pudiesen apreciar. En
este gimnasio la ventaja competitiva es la calidad del servicio ofertado, conta-
mos con personal altamente cualificado, maquinas de entrenamiento y equi-
pamiento con la ultima actualizacion en el mercado y sobretodo una atencion

individualizada hacia nuestros clientes.

En lo que respecta a los costes y teniendo en cuenta el tipo de negocio que es
y que se podra examinar mas preciso en la parte financiera, el gimnasio incurre
en una gran cantidad de gastos como personal y mantenimiento. Ademas se
debe tener en cuenta que nuestros costes seran mas altos que a los de la
competencia debido a que ellos seguramente ya han amortizado parte de su

inversion.
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A partir de estas premisas y viendo que nuestro gimnasio no tiene una capaci-
dad operacional tan elevada como otros gimnasios debido a que nuestro target
son clientes con una alta implicacion en el deporte, los precios seran algo su-
periores a los de la competencia.

En la siguiente tabla 20 se mostraran las tarifas por las que hemos optado:

Tabla 20: Determinacion del precio (euros)

TARIFAS
MATRICULA 20,00 €
Mensual : 65,00€
Trimestral: 185,00€
CUOTAS Semestral : 340,00€
Anual : 650,00€
ENTRENADOR PERSONAL 20,00€ Sesion extra
FISIOTERAPIA 40,00 € Visita
NUTRICIONISTA 40,00€ Visita

Fuente: Elaboracion propia

Gracias a la comunicaciéon las empresas pueden dar a conocer, como sus pro-
ductos o servicios pueden satisfacer las necesidades de su publico objetivo.
Con la comunicacion o promocién se busca informar y dar a conocer a los
clientes los productos o servicios que se prestan y beneficios que se ofrecen.
Para ello se intenta situarse en la mente del consumidor de la mejor forma al-
ternativa en que se adapten a sus necesidades motivando asi su consumo.
Podemos encontrar diferentes herramientas que se constituyen como el con-
junto de acciones que se utilizan para hacer llegar el mensaje a un cliente po-

tencial.

Para promocionar la apertura del centro deportivo GYM FIVE en el centro de

Madrid y que todos los usuarios nos puedan conocer y que sientan curiosidad

130



GYM FIVE S.L

para probar nuestros servicios se va a confeccionar un plan de comunicacion
donde se intentara transmitir una imagen de salud, bienestar y buen ambiente

de entrenamiento en todas las acciones publicitarias que se ejecuten.

Para ello hemos disefiado un logo (llustracion 17) que representa la imagen del
centro y que nos acompanara tanto durante la campafa de comunicacién como
posteriormente en todos los productos de merchandising (pegatinas, camise-
tas, boligrafos). La intencién es que los consumidores al ver esta imagen rapi-
damente la relacionen con el centro y sobretodo con los conceptos deporte, sa-
lud y bienestar.

llustracion 17: Logo de la empresa

q

),

GYM FIVE
Health and Effort

Fuente: Elaboracion propia

Paso 1. Decidir qué se quiere consequir y cuales son los objetivos concretos.

Este gimnasio busca captar a deportistas profesionales o usuarios que tengan
una alta implicacion en el deporte. Ademas se deseara que el gimnasio logre
posicionarse como una empresa donde cada cliente de forma completa e indi-
vidualizada adapte las necesidades exigidas. La apertura del gimnasio se pre-
vé hacer a principios de afo aprovechando asi los nuevos propésitos que las
personas suelen hacer a principio de ano a través de los descuentos de lanza-
miento y ademas aprovechar la llamada “ operacion bikini” que se situa entre

los dos o tres meses antes del inicio del verano.

131



GYM FIVE S.L

Paso 2. Decidir a quién va dirigida la comunicacion.

Este gimnasio esta orientado para hombres y mujeres sin importar edad, con

un nivel econémico medio-alto que tengan las siguientes necesidades:
- Perder peso/Adelgazar.
- Ganar forma fisica.
- Conseguir una figura mas tonificada.
- Aumentar o recuperar masa muscular.

Paso 3. Pensar en la “idea” que se quiere transmitir.

El nucleo de la idea debe ir enfocado al cliente potencial informandole no solo
lo bonito que es el nuevo producto o servicio sino también informarle de las uti-
lidades y beneficios que obtendra al adquirirlo creando asi una necesidad o de-
seo hacia el servicio potenciando asi una ventaja competitiva en relacion a la

competencia.

Paso 4. Elaborar el presupuesto.

Este punto es primordial para el desarrollo del plan de medios, para analizar
errores, tomar medidas correctoras y averiguar el retorno econémico de la
puesta en funcionamiento de este nuevo servicio. Nuestro principal presupues-
to es de 90.000 euros teniendo en cuenta que las maquinas utilizadas van a
ser alquiladas, nuestro coste inicial es muy inferior al que si se comprasen las

maquinas en un principio.

Paso 5. Seleccionar los medios y canales apropiados para el lanzamiento del

servicio, su frecuencia de utilizacion y medir su impacto.

Por mucho que el servicio sea innovador, si nuestro cliente potencial no lo des-
cubre o no puede saber que existe no lo comprara. Es por esta razén que la
mejor forma que el cliente pueda verlo y sepa de él son las redes sociales, lla-
madas telefénicas, campafas de publicidad, relaciones publicas junto con ma-

terial de apoyo como son folletos, carteles o merchandising.
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Dentro de este tipo de negocio el boca a boca es un tipo esencial para conse-
guir clientes. Sin embargo no se puede dejar todo en manos de los clientes

para conseguir un éxito. Por ello, dentro de los canales se va a realizar:

> Promocion de ventas

La promocion de ventas es una herramienta que se basa en promocionar un
producto o servicio a través de incentivos estimulantes como ofertas, descuen-
tos, cupones... Esta herramienta se empleara de manera puntual, al inicio de
captar nuevos clientes y quizas posibles promociones en las sesiones con el
fisioterapeuta y nutricionista ademas de bonos con el entrenador personal. Con
ello se pretende captar nuevos clientes como es el caso de rebajar el precio de
la matricula o cuota o si alguno de los socios recomienda y trae algun cliente

nuevo se le haria una rebaja del 10% en el pago de la proxima cuota.

Asimismo en la inauguracion del gimnasio se ofrecera un descuento del 35%
en la tarifa trimestral para aquellos que se apunten en los dos primeros meses

siguientes a la fecha establecida de apertura.
> Publicidad y Relaciones publicas.

Las relaciones publicas comprenden todas aquellos hechos que una empresa
ejecuta con el objetivo de transmitir una imagen clara, transparente y de con-
fianza. Esta herramienta es bastante util ya que se pretende también captar al

publico con un mensaje mas personal.

Para dar a conocer nuestro gimnasio realizaremos un pequefio anuncio radio-
fénico de 20 segundos durante 20 dias que sera escuchado en las radios mas
importantes de la Comunidad Autonoma de Madrid como en la maxima FM de
Madrid, en Hit FM Madrid y Radio Marca de Madrid. El anuncié empezara el
02/01/2019 y acabara 22/01/2019. La franja horario comprendera de 10:00 ho-
ras a 14:00 horas y de 17:00 horas a 20:00 horas en dias habiles.

El dia de la apertura se realizara una fiesta de inauguracion el 11/01/2019 don-
de los clientes podran entrar y examinar el gimnasio ademas de proporcionar

un catering de comida para ello. También se pegaran carteles de publicidad en
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los centros comerciales y en las entradas del metro aprovechando que tiene

lugar las compras navidefias y por tanto una mayor afluencia en estos lugares.

Asimismo dias anteriores y posteriores se regalara merchandising de la empre-
sa en diferentes lugares céntricos y concurridos en Madrid como es Gran via, el
paseo del prado y el parque del retiro entre otros. Esta actividad estara com-
prendida entre 26/12/2018 hasta el 09/01/2019. Ademas los cinco socios de la
empresa se encargaran también de repartir folletos y pases de entrada entre el
17/12/2018 hasta 15/01/2019 para asi conseguir captar la atencion de un ma-
yor grupo de clientes. Asi mismo se realizaran campanas de buzoneo de forma
anual con la empresa Publicidad Supra S.L. Esta empresa nos ha comunicado
que ellos la repartieron por un precio de 25,00€ cada mil folletos. Como nues-
tros clientes potenciales explicados anteriormente se encuentran entre 38.273-
61.237 personas realizaremos una campafa de 75.000 folletos para que sean
repartidos por los distritos mas préximos a nuestro publico objetivo y que la
empresa nos proporciona. Las zonas proporcionadas por la empresa y las cua-

les serian adecuadas para nosotros seria:
- Zona Centro; Sol, Embajadores, justicia.
- Zona Retiro: Adelfas, Estrella Jerénimos, Pacifico, Nifio Jesus.
- Zona Salamanca: Recoletos, Castellana, Fuente del Berro, Goya.
- Zona Chamberi: Vallehermoso, Almagro, Trafalgar, Arapiles.
- Zona Latina: Puerta del Angel, Aluche, Campamento.

Entre ellos estaran incluidos pequefios locales comerciales. La campafa de
buzones sera realizada dos veces al afio y tendra lugar a mediados de abril y

de septiembre.

Los dias comprendidos entre 07/01/2019 a 11/01/2019 se realizaran activida-
des deportivas (clases de zumba, aerdbic etc) en diferentes lugares de Madrid
comenzando el primer dia en parque del retiro el segundo dia en la puerta del
Sol, el tercer dia en Gran Via, el cuarto dia en la plaza del palacio Real de Ma-
drid y el ultimo dia en el parque del Oeste. Asi conseguiremos atraer a la po-
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blacién para que conozcan el gimnasio. Ademas en esos dias se entregara fo-
lletos informativos y se les dara un pase por un dia para que prueben las acti-

vidades dentro del gimnasio.

A lo largo del afo realizaremos campanas de marketing para seguir captando a
nuevos clientes y fidelizar a los que ya tenemos actuales. Para ello se crearan
eventos llamados Challenge o desafios en el que el gimnasio lance de forma
mensual a principio de mes un reto en las redes sociales como Facebook o ins-
tragram. Unos de los retos pensados es el reto de calistenia, este reto consiste
en realizar ejercicios fisicos con el propio peso corporal de cada uno u otros
retos como hacer una cantidad de push up, lunges, climbers, squats, etc. Entre
los concursantes se elegira por medio de mas ‘likes” junto con el “hastag” del
gimnasio el ganador, el cual obtendra algun producto gratis del gimnasio, una
rebaja del 10% en la siguiente cuota o incluso productos relacionado para me-

jorar el rendimiento del deporte como un swatch sport.

Este tipo de publicidad a priori no tendra coste debido a que pagamos el domi-
nio de las redes sociales y el cual sera una publicacion mas en el muro del
gimnasio. Lo que llevara un coste anadido sera el sorteo de los productos que

entregaremos a cada ganador ganador.

También, se promocionara el centro en fechas sefaladas como San Valentin,
donde los clientes pueden invitar gratis a su pareja, Halloween donde los traba-
jadores llevaran sus mejores atuendos y el gimnasio se decorara acorde a la
fecha o en navidad donde se creara la “operacion turron” donde se realizaran

actividades para incentivar el habito saludable y combatir los excesos de las
fiestas.

Asimismo, de forma puntual al afio se realizaran numerosas carreras solidarias
para recaudar fondos para aquellas organizaciones que lo necesiten como por
ejemplo para La Confederaciéon Espafola de Alzheimer (CEAFA), La Asocia-
cion Nacional Amigos de los Animales (ANAA), La Fundaciénn Josep Carreras
contra la leucemia entre otras. El beneficio sera dado de forma integra a las

asociaciones. De esta forma conseguiremos motivar la realizacion de deporte,
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ayudar las organizaciones sociales, dar a conocer el gimnasio y mejorar la

imagen de él.

Por ultimo el gimnasio se promocionara en eventos populares como es el IFBB
(agrupacién Madrileiia de Clubes de Fisioculturimo y Fitness) que promueve el

Diamond cup Madrid o el Arnold Classic.

Ademas se intentara crear equipos con nuestros clientes los cuales llevaran la
camiseta del gimnasio para ser visibles en la 10K corre por Madrid, Spartan

Race o la San Silvestre Vallecas a cambio de pagarle el coste de la entrada.

De esta forma se incentivara al cliente y se dara a conocer el gimnasio a la

misma vez.
> Venta personal

La venta personal es la forma de comunicar e intentar por parte del vendedor
vender el producto o servicio al cliente con el objetivo de que éste reaccione de
manera positiva. Este tipo de venta es el maximo factor de la comunicacion

persuasiva y representa el ultimo paso para convencer al cliente.

Para ello a través de internet se creara la pagina web de la empresa www.gym-
five.com donde se podra obtener toda la informacioén requerida y orientada al
cliente para que los clientes se encuentren informados en todo momento de

nuevas promociones, noticias, nuevos servicios etc.

Ademas incorporaremos la funcionalidad del comercio electrénico permitiendo
a los clientes a poder suscribirse, pagar la cuota o apuntarse a las clases dirigi-
das a través de la pagina web. También dispondremos de un correo electrénico

donde los clientes pueden contactar con nosotros mediante un formulario.

De igual forma se crearan cuentas en las redes sociales como Facebook, twit-
ter e instragram con el nombre de la empresa en las que se podra encontrar

informacion del gimnasio y un enlace que le redireccione a la pagina web.

Por ultimo se realizara una campafa de marketing directo a través de llamadas

telefénicas para dar a conocer el gimnasio durante 15 dias habiles. La campa-
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fa sera realizada por la empresa Dyalogo que nos cobrara 950,00€ y la cual
empezara el 01/01/2019 y acabara el 18/01/2019.

A continuacién para que se vea de una forma mas visual y detallada se realiza-
ra un pequeno presupuesto que hemos elaborado de la campafa de marketing
iniciar y otra campafa de marketing que se establecera de forma anual. Ade-

mas estas campafas se veran reflejadas en un cronograma.

Presupuesto inicial : 12.270,00€

Maquinacién del logo: 150,00€

- Elaboracion de folletos de 15.000 folletos, 100 carteles y 800 pases de
entrada : 800,00€, 550,00€ y 450,00€ respectivamente.

- Reparto de folletos, pases de entrada y merchandising: 650,00€
- Colocar carteles y su posterior retirada : 350,00€

- Elaboracion de la pagina web y dominio del email: 150,00€

- Anuncio radiofénico durante 20 segundos: 3.500,00€

- Fiesta de inauguracion: 1.200,00€

- Compra de merchandising: 5.500,00€

- Compra de dominio en redes sociales: 120,00€.

- Campana telefénica: 950,000€

- Actividades deportivas: 500,00€

Presupuesto anual: 9.930,00€

- Dominio de Facebook/instagram challenge: 80,00€

- Sorteo de productos del gimnasio: 500,00€
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- Promocionar Carreras solidarias ( ANAA ; Josep Carreras , CEAFA) :
2.100,00€

- Equipos con clientes( Spartan race, 10K corre por Madrid,San Silvestre
Vallecana): 1.800

- Promocionarse en eventos populares (Diamond cup Madrid, el Arnold
Classic): 3.000,00 €

- Campana Buzoneo: 3.750,00€
- Otros: 450,00€

llustracion 18: Cronograma plan comunicacional

nov dic

oct nov 4 nov 11 nov 18 nov 25 dic 2 dic 9 dic 16 dic 23

I Maque |atcit'm logo
|
B Realizacién de
|
|
B Creacion de perfiles en redes sociales

I tlaboracion de folletos y pases de entrada

a pagina weh/correo

— Elaboracion de carteles‘
— Preparacion de Merchandising

— f.i:olocacién de carteles

dic ene

dic9 dic 16 dic 23 dic 30 ene 6 ene 13 ene 20 ene 27
I Reparto de folletos y pasas de entrada

_ Reparto de merchandismg
| . C:rpaia toleforica
_ Acuvidados deponivas ’

8 Fies!a de nnaguraoén

B Posterior reurada de can es
_ Anuncno radiofonico
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feb 24 y mar 10

_ Challenge 15 Push up
n SM Valentin

_ owuooe 20 Lunges
_ Challenge 25 C"Mbm

— Camm de Buzoneo
N Carrera M

abr may 5 ay may 19 may 26 un S n 16 jun 23

B SPARTAN RACE

nov 10 nov 17 nov 24

Challmqe 75 juwnq j«ks
| Carrera ¢ CEAFA
. Halloween
I (h:llenge 35 sit-ups

dic 22

Challenge 25 burpees
Dperacion T
II San Silvestre Vall}cana

Fuente: Elaboracion propia
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6.4.4 Marketing Mix : Distribucion

La variable distribucion es uno de los elementos del Marketing- Mix que se es-
tablece para conseguir que el cliente tenga un contacto con la empresa para
dar a conocer el producto o servicio.

La distribucion se interpreta como un lugar fisico o area geografica el cual el
producto o servicio se va a distribuir, promocionar y vender. En el presente
gimnasio, la distribucion vendra dada dentro centro deportivo ya que los servi-
cios son prestados en él. Ademas todas las maquinas e instalaciones seran

distribuidas por el proveedor mayorista PRECOR Fitness Made Personal.

Para llevar a cabo una buena distribucion, se especificaran diversas estrategias
para fomentar que el servicio ofrecido sea de gran calidad para los clientes. La
siguiente estrategia se desarrollara a través de dos canales de actuacion: canal

directo e indirecto.

Canal de distribucién directo: El producto o servicio es directamente vendido
por el productor o fabricante sin necesidad de intermediarios. Nuestro canal di-
recto sera a través de la pagina web y del teléfono por lo que el sitio web estara
disefiado de forma muy atractiva, clara y con toda la informacion para asi dar
confianza al cliente. Por otro lado cuando los clientes tendran encuentros per-
sonales con el personal de recepcidn cuando entren al gimnasio. Es por ello
que el recepcionista debera ser amable y agradable ya que debera ser el en-

cargado de proporcionarle toda la informacién.

Canal de distribucion Indirecto: En este canal para que el producto o servicio
sea vendido al cliente debe existir al menos un intermediario. En nuestro gim-
nasio para darnos a conocer usaremos las herramientas de anuncios en Face-
book asi como google Adwords que se basa en la busqueda por palabras. Esto
significa que en internet aparecera informacion y links relacionada con nuestro
gimnasio. De esta forma podremos tener también contacto con nuestros clien-

tes.
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6.5 Servicio ampliado LOVELOCK

Segun Lovelock (1997), las funciones como Marketing, Operaciones y Recur-
sos Humanos deben integrarse y colaborar juntas para crear sinergias entre la
satisfaccion del cliente, la productividad operacional y la actuaciéon de los em-
pleados.

Lovelock reconoce que dentro de cada area de negocio el “Core Product” o la
actividad principal que ésta desarrolla, se sitian una serie de servicios com-
plementarios que afiaden valor al producto, es decir que amplian el servicio
basico de forma que el cliente pueda percibir mayor calidad y por tanto posea
mayor satisfaccion. Es en estos servicios donde se encuentra la ventaja com-

petitiva de la empresa y el futuro de su existencia.

llustracién 19: La flor de servicios de Christopher Lovelock

Informacion
Pago Consultas
Facturacion Toma de Pedido
Exccpcimes c“tes.a .

Atenclon

Fuente: MIQUEL, MOLLA Y BIGNE (2002)

Como se puede observar en la ilustracion 19, los ocho grupos forman pétalos
que rodean el centro de la flor que se llama la flor del servicio ampliado. Las

caracteristicas de los servicios ampliados son las siguientes:
1. Informacion

Para obtener el valor entero de cualquier producto o servicio, los clientes nece-
sitan informacion extra que sea relevante. Las necesidades pueden ser tanto

instrucciones especificas para acudir al lugar donde se ofrece el servicio como
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el propio horario de servicio, precios o0 manual de uso. Ocasionalmente la in-
formacion adicional es exigida por ley y deberia incluirse en las condiciones de
venta y uso, advertencias, recordatorios y notificacion de cambios. Los clientes
consideran los consejos sobre la forma de obtener el maximo valor del servicio
y como se pueden evitar problemas. Por ultimo, los clientes pueden solicitar
informacion de documentos que se hayan realizado, como recibos, facturas o

movimientos de cuenta.

En el caso del centro deportivo GYM FIVE , dicha informacion se proporcionara
por el personal de recepcion a través de folletos informativos, asi como publi-

cacién en la pagina web, perfil de Facebook y correo electrénico.

2. Consultas

A diferencia de la informacién que conlleva contestar a las preguntas de los
clientes, las consultas suponen un alto nivel de dialogo para averiguar las ne-
cesidades de los clientes y asi posteriormente desplegar una solucion mas per-
sonalizada. Las consultas residen en que una persona que conoce el servicio
entregue un consejo de forma inmediata cuando se le realicen preguntas. Una

buena base de datos de clientes es bastante eficaz al respecto ya que se pue-
de obtener facilmente datos que son relevantes.

En este gimnasio se ofrecera un servicio asesorado por personas profesiona-
les, ya que no se trata de realizar un tipo de actividad sino de desarrollar la
mas adecuada para cada tipo de persona. Ademas el personal de recepcion se

encargara de responder cualquier duda que disponga el cliente.
3. Toma de pedido

Una vez visto que el cliente esté preparado para adquirir el servicio, se elabora-
ra una propuesta de servicio personalizada para cada uno de ellos en el que se
incluira un estudio de la situacién fisica del cliente, una breve descripcién de
los entrenamientos que desarrollara, condiciones establecidas para la dieta y el
plazo a conseguir.
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La tecnologia se puede utilizar para facilitar y acelerar este proceso. La clave
radica en minimizar el tiempo y el esfuerzo necesarios de ambas partes, y al

mismo tiempo asegurar la obtencién de informaciéon completa y correcta.
4. Cortesia

De forma ideal, los servicios que estan basados en la cortesia deben manifes-
tar un placer al recibir clientes nuevos. Los negocios bien operados tratan, por
lo menos mediante pequenos gestos, asegurarse de que sus empleados traten
a los clientes como invitados. La cortesia, la consideracion y la atencién, se
aplican tanto a los encuentros cara a cara como a las interacciones por telé-
fono. En el caso de GYM FIVE,cada uno de los clientes recibird una cordial
bienvenida a su entrada y a su salida. Ademas se contratara personal amable y

simpatico para la realizacion de las tareas propuestas.
5. Atencion

En este modelo de servicio, el compromiso de seguimiento por parte de nues-
tros trabajadores para asegurar el éxito del cumplimiento de las necesidades
es esencial, por lo que se atendera de manera individual cada uno de ellos.
Ademas los clientes podran centrarse primordialmente en la realizacion de las
actividades ya que no tendran que preocuparse de sus objetos personales de-
bido a la existencia de taquillas en los vestuarios.

6. Excepciones

Se trata de un aspecto que muchos consumidores valoran principalmente. Se
atendera de forma prioritaria las solicitudes especiales o solucion de fallos co-
metidos. Por ello de forma mensual se evaluara el servicio de los clientes que
permitira recuperar clientes o, en su defecto aprender de la experiencia de un
cliente perdido. Ademas tanto en nuestra pagina web como en la secretaria del
centro habra un buzoén de sugerencias. Finalmente existiran unas normas que

los clientes deberan cumplir. (Ver anexo 5)

143



GYM FIVE S.L

7. Facturacién

Se trata de un elemento comun en todos los servicios prestados. Las facturas
que sean incorrectas, incomprensibles e incompletas pueden decepcionar a los
clientes que estaban satisfechos. Por lo que las facturas se detallaran de forma
correcta y se revisara cada una de ellas, ademas podra a portar informacién

adicional si el cliente asi lo desea.

Antes de prestar cualquier servicio, el centro debera tener un contrato firmado
por ambas partes donde figure la cuota mensual del gimnasio, el nhombre y
apellidos junto a una fotocopia del DNI del cliente y su numero de cuenta ban-

caria.
8. Pagos

El sistema de cobro de las cuotas mensuales podra realizarse tanto en efectivo

en la recepcion o la domiciliacion del pago a la cuenta bancaria del cliente.
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7. PLAN FINANCIERO
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7. PLAN FINANCIERO

7.1 Introduccion

En el siguiente apartado se estudiara la viabilidad econdmica del proyecto que
se quiere llevar a cabo, analizando si el proyecto posee las condiciones eco-
nomicas de rentabilidad, liquidez y solvencia. Para ello se utilizaran herramien-
tas que facilitaran informacion sobre la estructura y situacién de la empresa
para asi poder tomar las decisiones mas adecuadas. El plan econdémico-finan-
ciero es de gran importancia ya que debera de demostrar que el negocio es

viable y que generara beneficios suficientes.

En el estudio financiero se agrupan de manera sistematica y ordenada la in-
formacion de caracter monetario que sera de gran interés en el analisis de la
rentabilidad econdmica. La rentabilidad econdmica comprende los recursos
econdmicos necesarios que conlleva la puesta en funcionamiento del servicio

asi como el coste total del periodo de actividad.

7.2 Plan de inversion

Se comenzara con el plan inicial de inversion, detallando la inversion inicial

para la puesta en funcionamiento.

> Inversiones en activo no corriente: Representa el activo a largo plazo
que es necesario para el desarrollo de la actividad de la empresa. El lo-
cal se va a optar por alquilarlo, ya que comprarlo seria un desembolso

inicial muy importante de capital.
> |Inmovilizado intangible:

- Aplicaciones informaticas: Se utilizara un software especifico para

la gestion y administracion de las reservas y clientes.
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> |nmovilizado Material

- Mobiliario y equipamiento: Este apartado engloba todo el material
necesario del gimnasio como taquillas, mobiliario de recepcion asi
como el de las distintas clases y zonas ademas de todo el mate-

rial para llevar a cabo la realizacion del deporte.

- Magquinaria: Se incluiran todas las maquinas de musculacion y
cardiovascualares ademas de las bicicletas dedicadas exclusiva-

mente a la sala spinning.

- Equipos informaticos: Estara formado por dos ordenadores, una
impresora multifucién y el lector de los carnets correspondientes

asi como su propio material.

Las aplicaciones informaticas y equipos informaticos tendran una amortizacion
lineal, con una viuda util de cinco afos. Por otro lado el mobiliario y equipa-

miento tendra también una amortizacion lineal, con una vida util de 10 afios.

Destacar que toda la maquinaria de la que se va a disponer sera de la empresa
proveedora PRECOR Fitness Made Personal. La adquisicion de las maquinas
funciona generalmente mediante Renting Se trata de un pago mensual durante
un periodo determinado sin opcion a compra. Se ha escogido esta opcidn debi-
do a que es mas rentable ya que el bien va a recibir mucho uso, sufriendo un

desgaste considerable y por consiguiente la perdida de su valor.

La normativa legal establece que los contratos de arrendamiento de bienes de
equipo tengan una duraciéon minina de 24 meses, siendo los plazos mas habi-

tuales de 2 a 5 afnos.

Para la financiacion de todas las maquinas requeridas asi como su coste de
mantenimiento se contratara un leasing a 5 afos, con la empresa proveedora
por un importe total de 60.000,00€, cuya cuota se quedaran en 1.000,00€/mes
mas los intereses acordados por la empresa de renting que son 105€/mes por

lo que la deuda total a cinco afios es de 66.300,00€.
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> Reforma : esta partida incluye al personal contratado para la realizacion
del acondicionamiento del local, ademas de la remodelacién de los ba-
fos, reestructuracion. sistema de vigilancia, instalacién eléctrica, perso-
nal de limpieza para la puesta en funcionamiento del gimnasio.

Tabla 21: Plan de inversiéon

GASTOS DE APERTURA
Gastos de constitucion 1.330,00 €
Elaboracion de los estatutos y escritura de constitucion 200,00 €
Notaria 230,00 €
Impuesto de transmisiones patrimoniales y actos
juridicosdocumentados SO
Inscripcion Registro mercantil 100,00 €
Instalaciones técnicas 1.500,00 €
Equipos informaticos 3.000,00 €
Mobiliario y equipamiento 30.000,00 €
Reforma del local 35.000,000 €
Publicidad Inicial 12.270,00 €
Licencias 1.500,00 €

Fuente: Elaboracion propia
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7.3 Plan de financiacion

En vista del plan inicial de inversion y que se dispone de un capital inicial pro-
pio de 50.000,00€ derivado del ahorro personal y ayuda familiar de los cinco
socios fundadores. se puede observar que probablemente se deba recurrir a la
necesidad de financiacion externa debido a que siguen existiendo gastos como
es el caso del arrendamiento de las maquinas que se deben tener en cuenta o

el gasto de sueldos y salarios entre otros provisionales a lo largo de un afo.

Para poder sufragar las posibles perdidas de los primeros afios de existencia
de la empresa y poder pagar parte de la inversién requerida, se va a solicitar
financiacion a través de las Lineas ICO (Instituto de Crédito Oficial) que son Ii-
neas de financiaciéon en las que el ICO actua a través de las Entidades de Cre-
dito, es decir concede el capital a través de la intermediaria de algunas entida-
des bancarias, entre ellas el Banco Santander que es la utilizada en este caso.

Las caracteristicas de esta linea de financiacion son:

- Importe maximo por cliente: hasta 12,5 millones de euros, en una o va-
rias operaciones.
- Inversiones dentro del territorio nacional
- Plazo de amortizacién y carencia:
- Si se financia 100% liquidez: 1, 2, 3 y 4 afios con la posibilidad
de 1 afio de carencia.
- Si se financia inversion: 1, 2, 3,4, 5,6, 7, 8,9, 10, 12, 15y 20
anos con hasta 2 afios de carencia.
- Comisiones: la Entidad de Crédito podra cobrar una unica comision al

inicio de la operacion, ademas de, en su caso, la de amortizacion anticipada.

A continuacion en las siguientes tablas 22 y 23 se pueden ver tanto los datos
de la financiacion solicitada como el proceso de la operacién.
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Tabla 22: Datos préstamo

Capital 40.000

Cuota Constante

Interés anual 4771 %

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 23: Datos de la operacion

Interés An? :ﬁ:;:lld o Pendiente de Vto.

40.000,00 €
750,66 € 159,03 € 591,63 € 39.408,37 €
750,66 € 156,68 € 593,98 € 38.814,39 €
750,66 € 154,32 € 596,34 € 38.218,05 €
750,66 € 151,95 € 598,71 € 37.619,34 €
750,66 € 149,57 € 601,09 € 37.018,25 €
750,66 € 147,18 € 603,48 € 36.414,77 €
750,66 € 144,78 € 605,88 € 35.808,89 €
750,66 € 142,37 € 608,29 € 35.200,60 €
750,66 € 139,95 € 610,71 € 34.589,89 €
750,66 € 137,52 € 613,14 € 33.976,75 €
750,66 € 135,09 € 615,57 € 33.361,18 €
750,66 € 132,64 € 618,02 € 32.743,16 €
750,66 € 130,18 € 620,48 € 32.122,68 €
750,66 € 127,71 € 622,95 € 31.499,73 €
750,66 € 125,24 € 625,42 € 30.874,31 €

Fuente: Elaboracion propia
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La prevision de ventas, es calculada en funcion del precio y de la cantidad de
servicios que van a ser adquiridos tanto en cuotas mensuales. trimestrales y
mensuales ademas de las sesiones de fisioterapia y nutricicionista. En funcion
de ello se va a realizar tres escenarios distintos: normal, optimista y pesimista,
el cual el escenario normal se mostrara a a continuacion y los demas escena-

rios podran verse en el Anexo 6y 7.

Realizando un escenario normal, la tabla 24 muestra las ventas que se han

previsto para el primer ano.

Tabla 24: Previsién Ventas Afo 1

Cuotas gimnasio

Mensuales 65 € 1625€  2405€  2.860€ 3.250 € 3.835€ 4.030 €
Trimestrales 185 € 2035€ = 2220€  2405€ 2.960 € 2775 € 3.330 €
Semestrales 340 € 3060€ = 2720€  3.060€ 2.380 € 3.060 € 2720 €
Anuales 650 € 1950€  1.950€  2.600€ 3.250 € 1.950 € 2.600 €
Matriculas 20 € 600 € 640 € 500 € 540 € 580 € 640 €
:ﬁf:g:ai’g:iersonal 20 € 140 € 120 € 160 € 180 € 200 € 140 €
Sesiones Fisioterapia 40 € 1.920 € 2.800 € 3.360 € 4.000 € 4.800 € 5.600 €
Sesiones Nutrcionista 40 € 1.840 € 2.720 € 3.440 € 4.080 € 4,720 € 5.680 €

Venta de maquinas
expendedoras y 520 € 590 € 612 € 647 € 756 € 810 €
merchandising

TOTAL VENTAS 13.690 € 16.165€  18.997 € 21.287 € 22.676 € 25.550 €
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JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
4420 € 4.745 € 4810 € 5.005 € 5.590 € 5.850 € 48.425 €
3.145 € 3.330 € 3.700 € 4.255 € 4.625€ 4.810€ 39.590 €
2.720 € 3.060 € 2.720 € 2.380 € 2720 € 2.720 € 33.320 €
1.950 € 1.950 € 2.600 € 2.600 € 1.950 € 2.600 € 27.950 €
440 € 400 € 420 € 460 € 520 € 460 € 6.200 €
120 € 140 € 120 € 80 € 100 € 140 € 1.640 €
6.240 € 6.400 € 6.800 € 7.360 € 7.440 € 7.920 € 64.640 €
6.080 € 6.080 € 6.560 € 7.280 € 7.360 € 7.760 € 63.600 €
860 € 925 € 1.001 € 1.135€ 1.225€ 1.312 € 10.393 €
25.975 € 27.030 € 28.731 € 30.555 € 31.530 € 33.572 € _

Fuente: Elaboracion propia

7.5 Prevision gastos

Una vez obtenida la prevision de ventas, deberemos pasar a la prevision de
gastos. Los gastos del gimnasio se clasificaran segun el tipo de gasto que sea,
fijo o variable. En las siguientes tablas 25, 26 y 27 se va a mostrar los diferen-
tes tipos de gasto que incurren en el gimnasio los cuales podran ir modificando

en los siguientes afios.

Tabla 25: Gastos fijos Mensuales

GASTOS FIJOS

Alquiler 3.500 €
Suministros ( Agua, luz, telefono, gas , etc.) 415 €
Seguro 300 €
Publicidad y Web 827,5 €
Limpieza y mantenimiento 930 €
Consumibles (mat de oficina y limpieza) 35 €

Renting 1.105 €

Gastos financieros con entidades de crédito 1.751,11 €
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GASTOS FIJOS

Amortizacion Inmovilizado inmaterial 25 €

Amortizacion Inmovilizado material 300 €
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 26: Gastos Variables Mensuales

Sueldos y Salarios 8.706 €
Seguridad Social a Cargo de la empresa 3.857 €
Fisioterapeuta 20 €/Sesion
Nutrcionista 20 €/Sesion

Fuente: Elaboracion propia

El fisioterapeuta y nutricionista van a ser subcontratados de forma individual,
por lo que sus gastos vendran dados segun la cantidad demandada de los
clientes.

Atendiendo a la siguiente tabla, se desglosara el calculo del salario de los tra-
bajadores, asi como su cotizacion a la seguridad social atendiendo a las 12

pagas anuales de forma prorrateadas.

Tabla 27: Salario Mensual

COTIZACION SEGURIDAD
SA“'II-Q,'}'S%R‘I‘_‘SE SOCIAL A CARGO DE LA

EMPRESA MENSUAL

1 GERENTE/ADMINISTRADO 1.015.70 € 44996 €

2 RECEPCIONISTAS 1.778.00 € 787,65 €

2 ENTRENADORES

PERSONALES 1.995.00 € 88379 €

4 MONITORES DE

Fuente: Elaboracion propia
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7.6 Balance de situacion provisional

El balance provisional de una empresa supone una imagen fiel de la situacion
en un momento determinado generalmente a 31 de diciembre de cada afo. El

balance se divide en dos grandes grupos:

- Activo : Son los bienes y derechos que la empresa posee y que puede
convertirse en dinero u otros medios liquidos equivalentes. Dentro del
Activo se pueden hacer otros dos grupos, el activo no corriente y el acti-

VO corriente.

- El activo no corriente. Los activos no corrientes son duraderos y
poco liquidos y estaran formados por los activos que no se hacen
efectivos en un periodo superior a un afio. El activo no corriente
de la empresa esta formado por las aplicaciones informaticas, los
equipos informaticos, mobiliario y equipamiento que se han con-
siderado como costes de inversion en la tabla 10 y la maquina uti-

lizada

- El activo corriente. El activo corriente son aquellos recursos que
pueden hacerse liquidos en menos de un ano. El activo corriente
de la empresa estara formado en nuestro caso por la partida te-

soreria.

- Pasivo y patrimonio neto : El pasivo son las obligaciones que la empresa

tiene contraidas con terceros. mientras que el patrimonio neto son las
aportaciones de paila por parte de los socios o beneficios grados y no
distribuidos por la empresa. Al igual que el activo, el pasivo también se

divide en dos grupos, el pasivo no corriente y el pasivo corriente.
- El pasivo no corriente. El pasivo no corriente esta formado por to-

das aquellas deudas y obligaciones que tiene la empresa a largo

plazo donde en la empresa ubica el préstamo solicitado al banco
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al inicio de la actividad y el renting adquirido con la empresa pro-

veedora de las maquinas

- El pasivo corriente. EL pasivo corriente contiene las obligaciones
a corto plazo , es decir las que tienen una duracidon menos a un
ano, es aqui donde se veria reflejado la cuota del préstamo del

ejercicio en el que nos encontramos.

- Patrimonio neto. El patrimonio neto es el valor de una empresa
una vez descontadas las deudas. En este lugar se encontrara el
capital social aportado por los socios. y el resultado del ejercicio.
En lo que respecta al resultado del ejercicio, se decide no repartir
beneficios en los primeros tres anos de vida de la empresa, do-
tando asi toda su totalidad a reservas.

A continuacidn se presenta la tabla 28 con el Balance de situaciéon de la em-

presa GYM FIVE S.L de los tres primeros afios.

Tabla 28: Balance de situacion provisional

BALANCE DE SITUACION
2018 2019 2020

ACTIVO 172.150,81 €  170.574,75€  170.943,76 €

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible 1.860,00 € 1.860,00 € 1.860,00 €

200. Consitutcion de la sociedad 1.860,00 € 1.860,00 € 1.860,00 €

Inmovilizado material 125.600,00 € 121.700,00 € 117.800,00 €

211. Construciones 35.000,00 € 35.000,00 € 35.000,00 €

212. Instalaciones técnicas 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €

213 Maquinaria 60.000,00 € 60.000,00 € 60.000,00 €

216. Mobiliario 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €

217. Equipos para procesos de
informacién

3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
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BALANCE DE SITUACION
2018

ACTIVO

281. Amortizacion acumulada del
inmo mat.

ACTIVO CORRIENTE

572. Bancos e instituciones de
crédito

172.150,81 €

-3.900,00 €

44.690,81 €

2019

170.574,75 €

-7.800,00 €

47.014,75 €

2020

170.943,76 €

-11.700,00 €

51.283,76 €

PATRIMONIO NETO Y PASIVO 172.150,81 € 170.574,75 € 170.943,76 €

PATRIMONIO NETO

100. Capital Social

120. Resultado negativos de
ejercicios anteriores

129. Resultado del ejercicio
PASIVO NO CORRIENTE

475. Hacienda publica, acreedora
por conceptos fiscales

170. Deudas con entidades de
crédito

174. Acreedores por arrendamiento
financiero

PASIVO CORRIENTE

520. Deudas con entidades de
crédito

524. Acreedores por arrendamiento

financiero

50.000,00 €

50.000,00 €

50.000,00 €

-5.139,11 €

-5.139,11 €

2.440,00 €

18.471,06 €

4.660,80 €

35.428,43 €

5.201,25 €

49.542,00 €

40.534,08 €

31.526,16 €

53.040,00 €

9.007,92 €

39.780,00 €

9.007,92 €

26.520,00 €

9.007,92 €

13.260,00 €

13.260,00 €

13.260,00 €

Fuente: Elaboracion propia
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7.7 Cuenta de resultados provisional

La cuenta de pérdidas y ganancias es un documento que se utiliza para averi-
guar cual es el resultado econdmico del ejercicio en el que se encuentra la em-
presa para asi saber si se ha obtenido beneficios o pérdidas calculadas como
la diferencia de los ingresos y gastos.

En la tabla 29 se puede ver la cuenta de pérdidas y ganancias provisional de
los tres primeros afios de la empresa. Cabe destacar que la empresa obtiene
un beneficio positivo a partir del segundo afio en funcionamiento debido al in-
cremento de las ventas en un 15%. Ademas a partir del ejercicio 2019 conta-
remos con un entrenador personal mas y en 2020 con otro entrenador personal

de mas y un monitor de sala mas. Ademas los servicios externos contratados

de fisioterapia y nutricionista se veran aumentados en un 2% anual.

Tabla 29: Cuenta de pérdidas y ganancias provisional

CUENTA DE RESULTADOS

2018 2019 2020

INGRESOS 295.758,00 € 340.121,70 € 394.421,65 €
Abono mensual 48.425,00 € 55.688,75 € 64.598,95 €
Abono trimestral 39.500,00€ | 45.528,50 € 52.813,06 €
Abono semestral 33.320,00 € 38.318,00 € 44.448,88 €
Abono anual 27.950,00€ | 32.142,50 € 37.285,30 €

Matriculas 6.200,00 € 7.130,00 € 8.270,80 €

Ases":::r; f:;:e"ad” 129.880,00 € | 149.362,00 € 173.259,92 €
Otros 10.393,00€ | 11.951,95€ 13.744,74 €

COSTES 300.897,11 € 315.493,62 € 347.183,74 €
Gasto personal 214.876,00€ | 229.070,40 € 260.189,21 €
Sueldos y salarios 104.472,00€ | 112.680,00 € 133.376,76 €
Seguridad social acargodela | . o0, 0 | 5098800€ 60.102,00 €

empresa

Fisioterapeuta 32.320,00€ | 32.966,40 € 33.625,73 €
Nutricionista 31.800,00€ | 32.436,00 € 33.084,72 €
Otros gastos de explotacion 79.110,00 € 79.864,40 € 80.792,35 €
Alquiler local 42.00000€ | 42.000,00 € 42.000,00 €
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CUENTA DE RESULTADOS

2018

2019

Reparaciones y mantenimiento 11.160,00 € 11.160,00 € 11.160,00 €
Seguro 3.600,00 € 3.600,00 € 3.600,00 €
Renting 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
Consumlb!es ( mat. oficinay 420,00 € 380,00 € 450,00 €
limpieza)
Publicidad y Web 9.930,00 € 10.724,40 € 11.582,35 €
Amortizacion 3.900,00 € 3.900,00 € 3.900,00 €
Amortlza?mon mrnowhzado 300,00 € 300,00 € 300,00 €
inmaterial
Amortizacion inmovilizado 3.600,00 € 3.600,00 € 3.600,00 €
material
Gastos financieros 3.011,11 € 2.658,82 € 2.302,18 €

BENEFICIO ANTES DE
IMPUESTO

IMPUESTO SOBRE
SOCIEDADES 25%

BENEFICIO NETO

-5.139,11 € 24.628,08 € 47.237,91 €

0,00 € 6.157,02 € 11.809,48 €

-5.139,11 €

18.471,06 € 35.428,43 €

Fuente: Elaboracién propia

A modo de resumen, en la anterior tabla se puede visualizar que se obtiene
una buena prevision de ventas ya que a partir del segundo afno es cuando se
consigue beneficio. En la mayoria de las empresas de este sector el primer afio

suelen tener perdidas debido a la gran inversion inicial que conlleva.

7.8 Analisis del EOAF

El estado de Origen y aplicacion de fondos proporciona informacion acerca de
los ocurrido es una empresa entre dos momentos diferentes de tiempo, es decir
muestra las nueves fuentes de financiacion obtenidas por la empresa y en que

se han convertido.
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La siguiente tabla 30 muestra las variaciones producidas en el balance de si-
tuacion de los anos 2018 y 2019 tanto para el Activo, como para el Pasivo y el

Patrimonio neto.

Tabla 30: Balance preparado para el EOAF

ACTIVO ANO 2018 ANO 2019 VARIACIONES

ACTIVO NO
CORRIENTE

ACTIVO
CORRIENTE

131.360,00 € 131.360,00 € 0,00 €

44.690,81 € 47.014,75 € 2.323,94 €

47.014,75 € 2.323,94 €

VARIACIONES 2.323,94 €

Tesoreria 44.690,81 € APLICACIONES

ANO 2018 ANO 2019 VARIACIONES

PATRIMONIO NETO 44.860,89 € 44.860,89 € 0,00 €

PASIVO NO CORRIENTE 105.022,00 € 84.974,88 € -20.047,12 € APLICACIONES

PASIVO CORRIENTE 22.267,92 € 22.267,92 € 0,00 €

Resultado del ejercicio 0,00 € 18.471,06 € 18.471,06 € ORIGEN

Amortizacién acumulada 3.900,00 € 7.800,00 € 3.900,00 € ORIGEN

ARRIAD () 0/

Fuente: Elaboracion propia

La siguiente tabla 31 nos indica el valor del fondo de Maniobra de la sociedad
de los afios 2018 y 2019.

Tabla 31: Fondo de maniobra

Fuente: Elaboracién propia
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Ahora confeccionaremos la tabla del EOAF

Tabla 32: EOAF ( Afio 2018 - Afio 2019)

APLICACION ORIGEN

Resultado del

Pasivo No corriente 20.047,12 € ejercicio 18.471,06 €

Amortizacion

Tesoreria 2.323,94 € acumulada

3.900,00 €

Fuente: Elaboracion propia

A priori, se observa que la politica de inversién-financiaciéon de la empresa es
equilibrada ya que el fondo de maniobra presenta un valor positivo en ambos

afnos y siendo ademas creciente.

En cuanto a las aplicaciones a corto plazo, la tesoreria sufre un pequefio in-
cremento ya que en el afno 2019 sufre un aumento por parte de los beneficios
obtenidos durante el ejercicio y al buen funcionamiento de la empresa. Respec-
to al Pasivo corriente, se mantiene de igual forma ya que ambas cuotas que
tenemos como préstamo con la entidad bancaria y el arrendamiento de las ma-

quinas son constantes.
Con todo esto, se puede concluir que la empresa cuenta con una buena politi-

ca inversion-financiaciéon ya que la variacion del Fondo de maniobra mejora

respecto al afio 2018 debido principalmente a la autofinanciacion.
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7.9 Analisis de ratios

El analisis de ratios es uno de los métodos mas utilizados para analizar la futu-
ra viabilidad de la empresa.

Existen infinidad de ratios a analizar, pero para este trabajo se han selecciona-
do aquellos que son mas iddneos para su interpretacion

Antes de realizar dichos ratios, se va a calcular el fondo de maniobra de la em-

presa.

> FONDO DE MANIOBRA

El fondo de maniobra se define como la capacidad de maniobra de la que dis-
pone una empresa para poder atender a todos sus pagos a corto plazo , y a la

vez poder realizar inversiones o adquisiciones propias.

Tabla 33: Fondo de maniobra ( Afo 2018 - Afio 2019 - Afio2020)

FONDO DE ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

MANIOBRA 22.422.89 € 24.746,83 € 29.015,84 €

Fuente: Elaboracion propia

En el EOAF se habia visto que el Fondo de maniobra presentaba un valor posi-
tivo y ademas creciente por lo que la empresa esta en un buen funcionamien-
to.

> LIQUIDEZ

A continuacién se va a realizar un diagnostico de la capacidad que tiene la em-
presa para hacer frente a los pagos a corto plazo. Para ello se van a utilizar los

siguientes ratios:
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Tabla 34: Ratios de liquidez

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

Ratio de Liquidez 1,911 1,932

Ratio de Tesoreria 2,007 2,111 2,303
Ratio de
Disponibilidad =0y 2,111 2=
FM Sobre Activo 0,130 0,145 0,170
FM Sobre Pasivo 1,007 1,111 1,303

Fuente: Elaboracion propia

El ratio de liquidez nos indica la capacidad que tiene la empresa para hacer
frente a sus deudas a corto plazo. Nos llama la atencion que los ratios de liqui-
dez, tesoreria y disponibilidad sean exactamente el mismo, esto se debe a que
las existencias y el realizable es igual a cero, como consecuencia de que la ac-

tividad de la empresa es ofrecer servicios por eso los tres valores coinciden.

Como se puede observar, los ratios de liquidez, tesoreria y disponibilidad son
muy elevados por lo que la empresa cuenta con una liquidez bastante holgada
incluso ociosa debido a que el activo corriente presenta un valor muy superior
al pasivo corriente como consecuencia de la partida efectivo y la poca cantidad
que se tiene como deuda en el pasivo no corriente. Ademas a medida que pasa
el tiempo el ratio crece por el mismo motivo, ocasionando ociosidad en la parti-

da de los activos por lo que se recomendara invertirlo.

Los ratios del FM sobre Activo y FM sobre pasivo a corto plazo presentan tam-
bién valores muy elevados en todos los afios por lo que la empresa se encuen-
tra en una situacién extremadamente favorable para hacer frente a los pagos a

corto plazo.
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> ENDEUDAMIENTO

Los ratios de endeudamiento mide la relacion existente entre los importes de
los fondos propios de una empresa en relacion con las deudas que mantiene
tanto a largo como a corto plazo.

Estos ratios se pueden clasificar en tres grupos, dependiendo de la informacion
financiera que aportan: los ratios de Endeudamiento, Autonomia y Solvencias
aportan informacioén sobre la cantidad de deuda que tiene la empresa. El ratio
de calidad aporta informacién sobre si la deuda es a corto o a largo plazo, y los
ratios de cobertura de gastos financieros y coste de la edad aportan informa-

cion sobre la carga financiera de la empresa.

Tabla 35: Ratios de endeudamiento

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020
FEEDCR 0739 0,629 0,500
endeudamiento
i el 0,393 0,466 0,585
Autonomia
Ratio de Solvencia 1,352 1,591 1,999
Ratio de Calidad 0,175 0,208 0,260
coberttira de 1,707 10,810 20,519
gastos financieros
Ratio del coste 0,024 0,026 0,029
dela deuda

Fuente: Elaboracién propia

Con los ratios de Endeudamiento, autonomia y solvencia, podemos afirmar que
en el ano 2018 la empresa se encuentra demasiado endeudada debido al ex-
cesivo volumen de endeudamiento ya que el primer afo se ha tenido en cuenta
una inversion inicial muy alta por lo que tiene muy poca autonomia. Los datos
de endeudamiento han ido disminuyendo en los afos dos y tres gracias a la
obtencion de resultados positivos para la empresa aunque sigue estando por

encima del valor recomendable.
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El ratio de calidad de la deuda presenta un valor muy favorable para la empre-
sa, ya que al tratarse de un valor tan inferior, esto significa que toda nuestra

deuda se encuentra a largo plazo.

El ratio de cobertura de gastos financieros en el afio 2018 indica que la empre-
sa con su beneficio antes de impuesto no podria hacer frente a los gastos fi-
nancieros que tiene contraidos. A medida que pasa el tiempo el ratio se incre-
menta debido a que el beneficio antes de impuestos es positivo. Por otro lado
el valor del ratio del coste de la deuda es muy inferior ya que supone que la
deuda contraida tiene un coste de 2,4%. Este ratio aumenta siendo desfavora-
ble para la empresa debido a que el pasivo total va disminuyendo mientras que

el pasivo corriente es igual para todos los anos.

> RENTABILIDAD ECONOMICA

La rentabilidad econdmica mide la capacidad que tienen los activos de una
empresa para generar beneficios sin tener en cuenta como han sido financia-
dos. Los beneficios que se tienen en cuenta para conocer la rentabilidad eco-
nomica de una empresa, son antes de haber descontado los intereses e im-
puestos correspondientes que la empresa tiene que pagar.

La férmula utilizada para calcular la rentabilidad econémica se puede ver a

continuacion.

( BAIl _, VENTAS

= M argen* Rotacion
VENTAS ACTIVO

Una vez hechos los calculos a partir de la formula indicada anteriormente, la

rentabilidad econémica del gimnasio es:
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Tabla 36: Rentabilidad Econémica

ANO 2020

RATIOS ANO 2018 ANO 2019

Margen de ventas -0,017 0,072

Rotacion de Activo 1,718 1,994 2,307

RENTABILIDAD
ECONOMICA

-0,030 0,144 0,276

Fuente : Elaboracién propia

Como se puede ver en la tabla, la rentabilidad econdmica, aumenta a partir del
afno dos, debido a que el primer ano se obtienen perdidas en el beneficio antes
de impuesto. A partir del afio dos la rentabilidad econémica se vera aumentada
debido a un aumento del BAIl que es provocado por un incremento en las ven-

tas.

Esto también se puede comprobar con el ratio de rotacion del activo que se va
incrementando cada afo debido al incremento de las ventas y a una menor

cantidad de activo.

> RENTABILIDAD FINANCIERA

La rentabilidad financiera son los beneficios obtenidos por invertir dinero en
recursos financieros, es decir, el rendimiento que se obtiene a consecuencia de
la realizacion de inversiones. Para llegar a tener una buena rentabilidad finan-
ciera se deben cumplir dos requisitos: que la rentabilidad sea al menos positiva
e igual o mayor que las expectativas de los accionista y que sea mayor que el

coste de la deuda.

La férmula utilizada para el calculo de la rentabilidad financiera se puede ver a

continuacion.

_ | BAIl  VENTAS , ACTIVO .« BAL , BENEFICIO NETO
|\ VENTAS ACTIVO FONDOS PROPIOS BAII BAI
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Una vez hechos los calculos a partir de la formula indicada anteriormente, la

rentabilidad financiera del gimnasio es:

Tabla 37: Rentabilidad Financiera

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020
Margen de ventas -0,017 0,072 0,120
Rotacion de Activo 1,718 1,994 2,307
el -0,030 0,144 0,276
economica
LTI 3,837 2,020 1,501
financiero
Efecto fiscal 1,000 0,750 0,750
L LToye -0,115 0,219 0,311

FINANCIERA

Fuente : Elaboracién propia

El valor de la rentabilidad financiera cuanto mayor sea mejor, ya que cubrira las
expectativas de los accionistas. Tal y como se ve en la tabla 37, la rentabilidad
financiera del afio 2018 es negativa debido a que la rentabilidad econdémica es
negativa lo cual es logico porque se tiene en cuenta una parte integrante de la
descomposicién de la rentabilidad financiera. Destacar que en el afio 2018 el
efecto fiscal es nulo ya que se encuentran resultados negativos.

Sin embargo ano tras afo, esta rentabilidad financiera es mayor debido a que

como se ha explicado antes la rentabilidad econdmica aumenta.

En cuanto al apalancamiento financiero, este relaciona la deuda con los gastos
financieros que ocasiona. Su evolucion es decreciente como consecuencia del
incremento del patrimonio neto que son ocasionados por un resultado positivo

y un decrecimiento del activo.
En definitiva, segun el beneficio pronosticado, la rentabilidad financiera de la

empresa es superior al interés que se podria ofrecer en el mercado haciendo
que las expectativas de los accionistas aumenten y por tanto resultard mas

ventajoso invertir en este negocio.
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7.10 Recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de la inversidon es uno de los métodos mas utiliza-
dos en el corto plazo a la hora de evaluar los proyectos de inversion. Es un ins-
trumento que permite medir el plazo de tiempo que requiere la inversion para
que los flujos netos de efectivo recuperen su costo o inversion inicial.

Para el anadlisis de la recuperacion de la inversion, se utiliza el VAN ( Valor Ac-
tual Neto ) y la TIR ( Tasa Interna de Retorno). Ambos conceptos se basan en

lo mismo y es la estimacion de los flujos netos de caja que obtenga la empresa.
A continuacién se puede observar la férmula para el calculo del VAN ,donde :

Vt : Flujo de caja del afio n

r : tasa de interés

N: numero de afos de la inversion
lo: Inversion inicial

Z—'_Io

(1+7r)

Parametros de la inversion:

- Inversion inicial: -83.460,00€

- Vida util : 4 afios

- Flujos de caja : diferencia entre los cobros y pagos ordinarios que se producen
por el desarrollo de la actividad.

r:10,56%

Tabla 38: Valor Actual Neto

DESEMBOLSO ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021

FLUJOS DE

CAJA -83.460,00 €

-1.239,11 € | 28.528,08 € | 51.137,91 € | 86.342,76 €

VAN 81.309,64 €
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ANO 2020 ANO 2021

DESEMBOLSO ANO 2018 ANO 2019

PAYBACK -84.699,11 €(-56.171,03 €| -5.033,12€ | 81.309,64 €

TIR 10,56 %

Fuente : Elaboracién propia

Como se muestra en la tabla anterior, el el proyecto seria aceptado ya que el
VAN es positivo en la duracién de la inversion.

Otra forma para calcular la rentabilidad de una inversion es mediante la TIR
(Tasa Interna de Retorno) que supone que es el tipo de interés en el que el
VAN se hace cero. Sila TIR es mayor que el tipo de interés, se aceptara el pro-
yecto. La razén de ello es que el proyecto dara una rentabilidad mayor que la
rentabilidad minima requerida que en este caso es mayor que 10,56%.

Por ultimo el plazo de recuperacion de la inversion o Payback seria a partir del

cuarto afo, es decir recuperaremos la inversién en el ultimo ano.
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8. CONCLUSIONES
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8. CONCLUSIONES

Tras la elaboracion del Plan de Empresa sobre la construccion y puesta en
marcha de un gimnasio de alto rendimiento (GYM FIVE) en el centro de Ma-
drid, puesto que actualmente en su alrededor no se encuentra nada similar

ofreciendo asi una ventaja competitiva por nuestra parte.

GYM FIVE pertenece a un sector que como se ha comprobado antes, se en-
cuentra en auge debido a la gran preocupacion que actualmente se esta su-

friendo por el culto al cuerpo.

La idea de negocio consiste en crear un gimnasio que ira dirigido principalmen-
te a personas tanto hombres como mujeres con un afan y una alta implicacién
en el deporte, e incluso personas que dediquen parte de su vida al deporte
como es el caso de los deportistas de élite por lo que no existe estacionalidad
en el servicio ya que los clientes suelen estar todo el afio para conseguir las

metas propuestas.

Las actividades que se ofertan en el Gym Five son: una sala de musculacion y
cardiovascular, una sala de spinning, una zona de entrenamiento funcional
donde se realizara la materia de Crossfti y clases colectivas ( Body Combat ,
GAP , Body Power, Step Fitness). Por otro lado también se oferta una atencion
individualizada por parte de los entrenadores personales, de la fisioterapia y
nutricionista. Ademas el gimnasio dispondra de una zona de ocio junto al lado

de recepcion.

Cabe destacar que al tratarse de un centro especializado en el ambito de la
musculacion del deporte no existen competidores que se dediquen exclusiva-
mente a ello, por lo que la amenaza de nuevos competidores es nula y por tan-

to el poder de los clientes también.

La competencia que se ha encontrado son varios gimnasios de los alrededores
del centro de Madrid que no son tan especializados como el propuesto pero
que se deben tener en cuenta aun asi debido a que algunos establecimientos
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pueden ofrecer servicios similares como es el caso de por ejemplo Notoh o
Crossfit Gran Via entre otros. Por otra parte también se han tenido en cuenta
entrenadores personales, fisioterapeutas y nutricionistas que trabajan por cuen-
ta ajena.

A la hora de establecer el precio se ha decidido llevar a cabo una estrategia de
liderazgo en diferenciacion debido a que se ofrece un servicio de calidad supe-
rior a la competencia pero sobretodo especializado en la individualizacion del

cliente para que pueda llegar a cumplir sus metas.

En cuanto a la constitucion de la sociedad, el gimnasio contara con la aporta-
cion de 50.000,00€ por parte de los cinco socios fundadores creando una so-
ciedad limitada debido a las principales ventajas que tiene. Ademas principal-
mente se contara con la presencia de nueve trabajadores.

En cuanto a la parte econdmica-financiera del gimnasio se puede confirmar
que el proyecto necesita una gran inversion inicial para ponerlo en marcha, por
lo que se ha decidido que la mejor forma de hacerlo es la contratacién de un
renting para las maquinas del gimnasio y un préstamo al banco para otros gas-
tos como es la reforma y la compra de material y equipamiento.

El primer afio se obtienen perdidas debido al importante gasto personal, y el
renting de la maquinaria, pero a medida que crezca la popularidad del gimna-

sio, la cantidad de clientes aumentara y por consecuente nuestras ventas.

Tras todo el analisis realizado se llega a la conclusion de que el proyecto Sl re-
sulta ser viable tal y como se corrobora mediante el VAN o la TIR.
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10. ANEXOS

Anexo I: Distribucioén de las areas del gimnasio
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Anexo ll: Maquinas de musculacion

Tren Superior

Biceps Triceps sentado Triceps Horizontal Dorsales Remo sentado

Dominada y fondo de asistencia Polea alta Dorsales convergentes  Press Hombro

Elevacion Lateral ~ Press Vertical de pecho Deltoides posterior Pull Over

178



GYM FIVE S.L

Remo polea Baja Banco Press Hombro Contractor pectoral

Tren Medio

Abdominales sentado Lumbares Twister

Tren inferior

Abductores y aductores  Gluteos Multicadera Extension de Cuadriceps

R K de

179




GYM FIVE S.L

Femoral Tumbado Gemelos Sentado Prensa de pierna  Mancuernas

Barras/Pesas Bancos
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Anexo lll: Maquinas Cardiovasculares

Cinta de correr Eliptica Bicicleta estatica Steeper
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Anexo IV: Material Crossfit

Barra Root 220 cm Barra Promax 20 Kg Rack de barras horizontal Kettlebells

— — U 8

Collarin barra  Rack Discos Bumpe Disco Bumper 10 Kg  Disco Bumper 15Kg

Disco Bumper 20 Kg  Disco Bumper 25 Kg

Disco fraccional 2 Kg  Wall Ball AF Anillas de entrenamiento  Trineo de Arrastre

@@“‘“m,ﬂd
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Mancuernas hexagonales Barra de dominadas Slam Ball TRX

op @ =

Cuerda de entrenamiento  Jaula CrossTraining CF-A Jaula de Sentadilla

iy,
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Anexo V: Normas Gimnasio

NORMAS CLIENTES

1. Para la inscripcion como socio del gimnasio, se debera presentar la siguiente do-

cumentacion:
- Fotocopia DNI y original
- 1 fotografia tamafio carné.
- Numero de cuenta bancaria

2. Las pagos de las cuotas mensuales, se haran efectivas durante los cinco primeros
dias habiles de cada mes para el buen funcionamiento del gimnasio. Si no se hu-
biese hecho efectivo el pago de la cuota mensual, se procedera al cobro de la mis-
ma con un 5% de recargo.

3. La autoridad en el gimnasio recae en primera instancia en los Directivos del centro
deportivo GYM FIVE. Por ello, es obligacién de los Usuarios atender las instruccio-
nes de éstos y guardarles el debido respeto y consideracion.

4. Existen unas normas generales del gimnasio a disposicion del socio de obligado

conocimiento y cumplimiento.
Para un buen funcionamiento , sera obligatorio:

- Es obligatorio el uso de vestimenta y calzado apropiado para incorporarse al
ejercicio de las disciplinas que se practiquen en el gimnasio

- Dejar las barras, mancuernas y todo el material utilizado en su sitio para man-

tener un cierto orden en bien de todos.

- Se prohibe la entrada a las clases colectivas con calzado de uso diario y que
no sea deportivo.

- Sera obligatorio poner la huella antes de entrar y llevar consigo siempre la tar-
jeta de identificaciéon del gimnasio, asi conseguiremos tener un control y se evi-
tara la posible entrada de gente ajena a las instalaciones.

Por una mayor higiene y limpieza, sera obligatorio:

- Todo usuario debera mantener una correcta higiene personal al momento de
hacer uso de las instalaciones deportivas
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- Los usuarios deberan usar toalla durante el desarrollo de su ejercicio

- El uso de zapatillas de bafio en los vestuarios, asi como secarse antes de salir
de las duchas para evitar posibles charcos.

- No se admiten acciones como afeitarse, depilarse, tedirse, cortarse las unas u
otras acciones de higiene personal en el espacio de los vestuarios.

5. Los socios disponen de taquillas de forma gratuita siempre y cuando se encuentren
dentro de las instalaciones siendo obligatorio su abandono al terminar su estancia,
dejandola asi a disposicidon de otros clientes. La empresa no sera responsable de
las pertenencias que se olviden en el interior.

6. La direccién del gimnasio, se reserva el derecho admisién a cualquier persona si
por actitud poco adecuada o moralidad desdiga las normas de convivencia debidas.

7. Se encuentra totalmente prohibido fumar en toda la instalacion.

8. La direccion declina toda responsabilidad sobre los accidentes que se produzcan en
el interior del gimnasio que no sean producidos por defecto de sus instalaciones.

9. Sera restringido el derecho de pase a gimnasio a todo aquel que carezca del identi-
ficacion o credencial de integrante.

EL CUMPLIMIENTO DE ESTAS NORMAS FACILITARA UN CLIMA DE COMPANERISMO Y
DEPORTIVIDAD. S| USTED SIGUE ESTAS NORMAS, SERA EL PRIMER BENEFICIADO.
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Anexo VI: Horizonte Optimista y Pesimista

En este apartado, al igual que en el apartado 7 del presente TFG , se realizaran
unos escenarios de comportamiento futuro de la empresa, en funcion de los
ingresos y gastos que se van a prever, pero en este caso, teniendo en cuenta
que se trata de un horizonte Optimista y otro Pesimista. Este analisis nos per-
mitiria comprobar el grado de viabilidad del proyecto en la mejor y peor situa-

cion e identificar las necesidades de financiacion.

Analisis :

Los ingresos de nuestra empresa provienen de las cuotas que los clientes pa-
gan para acceder a las instalaciones del gimnasio y sus servicios en fisioterapia
y nutricionista. Por tanto, los ingresos de la compafiia procederan exclusiva-
mente de estos. Para un horizonte normal, los ingresos eran incrementados un
15% anual sobre el volumen comprometido por los socios, sin embargo para un
horizonte Optimista éste aumentara hasta el 18% y en el Pesimista descendera
hasta 10%.

Por otro lado, en lo que se refiere a los gastos considerados en el proyecto,
cabe destacar que:

- Refiriéndose a los salarios, tanto en el horizonte Optimista como en el
Pesimista, se ha considerado igual que el horizonte normal, al principio
contaremos con un gerente, dos recepcionistas, dos entrenadores per-
sonales y cuatro monitores de sala, para el ejercicio 2019 se contratara
un entrenador personal de mas y para el ejercicio 2020 un entrenador

personal de mas y un monitor de sala mas. En cuanto a los servicio
- Los gastos correspondientes a la Seguridad Social estan ajustados a lo
previsto en la legislacién laboral para los contratos celebrados entre una

sociedad y una persona fisica.

- Enla partida de Otros Servicios se han considerado los servicios de
asesoria fiscal y contable externa a la sociedad.
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Horizonte Optimista:

e Prevision de ventas

Tabla 39: Previsién de ventas Horizonte Optimista

VENTAS PRECIO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
Cuotas gimnasio
Mensuales 65 € 1.885 € 2.600 € 2.860 € 3.055 € 3.380 € 4.225€
Trimestrales 185 € 2.405 € 2775 € 3.145 € 3.700 € 3.330 € 3.885 €
Semestrales 340 € 2.040 € 2.380 € 2.380 € 3.400 € 3.060 € 3.060 €
Anuales 650 € 1.950 € 2.600 € 2.600 € 3.250 € 2.600 € 2.600 €
Matriculas 20 € 620 € 660 € 680 € 700 € 620 € 600 €
S 2 20 € 120 € 160 € 180 € 160 € 140 € 120 €
Entrenador Personal
Sesiones Fisioterapia 40 € 2.240 € 3.360 € 4.000 € 4720 € 5.120 € 5.760 €
Sesiones Nutrcionista 40 € 2.160 € 3.280 € 3.920 € 4.640 € 4.960 € 5.840 €
Venta de maquinas
expendedoras y 420 € 454 € 589 € 667 € 758 € 810 €
merchandising
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
5.070 € 5.525 € 5.785 € 5.590 € 6.175 € 6.500 € 52.650 €
2.960 € 3.330 € 3.515 € 4.625 € 4810 € 5.180 € 43.660 €
3.060 € 3.060 € 3.060 € 3.060 € 2.720 € 3.060 € 34.340 €
3.250 € 2.600 € 3.250 € 2.600 € 3.250 € 3.250 € 33.800 €
520 € 580 € 620 € 540 € 600 € 580 € 7.320 €
160 € 140 € 160 € 140 € 120 € 160 € 1.760 €
6.320 € 6.960 € 6.960 € 7.680 € 7.200 € 7.600 € 67.920 €
6.560 € 6.800 € 7.520 € 6.720 € 7.280 € 7.520 € 67.200 €
897 € 970 € 1.074 € 1.186 € 1.263 € 1.382 € 10.470 €

Fuente: Elaboracion propia
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e Balance de situacion provisional

Tabla 40: Balance de situacion Horizonte Optimista

BALANCE DE SITUACION
2018

ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible

189.404,59 €

2019
183.543,19 €

2020
177.170,21 €

200. Consitutcion de la sociedad

Inmovilizado material

211. Construciones

212. Instalaciones técnicas

213 Maquinaria

216. Mobiliario

217. Equipos para procesos de
informacién

281. Amortizacion acumulada del
inmo mat.

ACTIVO CORRIENTE

572. Bancos e instituciones de
crédito

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
PATRIMONIO NETO

100. Capital Social

1.860,00 € 1.860,00 € 1.860,00 €
1.860,00 € 1.860,00 € 1.860,00 €
125.600,00 € 121.700,00 € 117.800,00 €
35.000,00 € 35.000,00 € 35.000,00 €
1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
60.000,00 € 60.000,00 € 60.000,00 €
30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
-3.900,00 € -7.800,00 € -11.700,00 €

61.944,59 €

59.983,19 €

57.510,21 €

189.404,59 € 183.543,19 € 177.170,21 €

120. Resultado negativos de
ejercicios anteriores

129. Resultado del ejercicio
PASIVO NO CORRIENTE

475. Hacienda publica, acreedora
por conceptos fiscales

170. Deudas con entidades de
crédito

174. Acreedores por arrendamiento
financiero

PASIVO CORRIENTE

50.000,00 € 50.000,00 € 50.000,00 €
12.114,67 € 26.300,39 € 41.654,88 €
2.440,00 € 4.660,80 € 5.201,25 €
49.542.00 € 40.534,08 € 31.526,16 €
53.040,00 € 39.780,00 € 26.520,00 €
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BALANCE DE SITUACION
2018

ACTIVO

520. Deudas con entidades de
crédito

524. Acreedores por arrendamiento

189.404,59 €

9.007,92 €

2019
183.543,19 €

9.007,92 €

2020
177.170,21 €

9.007,92 €

13.260,00 €

13.260,00 €

13.260,00 €

financiero

Fuente: Elaboracion propia

e Cuenta de pérdidas y ganancias

Tabla 41: Cuenta de pérdidas y ganancias Horizonte Optimista

CUENTA DE RESULTADOS
2018 2019 2020

INGRESOS 319.120,00 € 376.561,60 € 444.342,69 €
Abono mensual 52.650,00 € 62.127,00 € 73.309,86 €
Abono trimestral 43.660,00 € 51.518,80 € 60.792,18 €
Abono semestral 34.340,00 € 40.521,20 € 47.815,02 €
Abono anual 33.800,00 € 39.884,00 € 47.063,12 €
Matriculas 7.320,00 € 8.637,60 € 10.192,37 €
Ases”:,a;; f:atlre"ad" 136.880,00€ | 161.518,40€ 190.591,71 €
Otros 10.470,00 € 12.354,60 € 14.578,43 €

COSTES 302.967,11 € 341.494,42 € 388.802,85 €
Gasto personal 226.876,00 € 265.795,60 € 313.390,67 €
Sueldos y salarios 104.472,00 € 123.320,00 € 154.656,76 €
Seguridad socialacargodela | g 0, 00¢ | 56.460,00€ 70.998,00 €

empresa

Fisioterapeuta 38.200,00 € 43.166,00 € 44.029,32 €
Nutricionista 37.920,00 € 42.849,60 € 43.706,59 €
Otros gastos de explotacion 69.180,00 € 69.140,00 € 69.210,00 €
Alquiler local 42.000,00 € 42.000,00 € 42.000,00 €
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CUENTA DE RESULTADOS

BENEFICIO ANTES DE
IMPUESTO

IMPUESTO SOBRE
SOCIEDADES 25%

BENEFICIO NETO

16.152,89 €

4.038,22 €

12.114,67 €

35.067,18 €

8.766,80 €

26.300,39 €

2018 2019
Reparaciones y mantenimiento | 11.160,00 € 11.160,00 € 11.160,00 €
Seguro 3.600,00 € 3.600,00 € 3.600,00 €
Renting 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
Consumlb!es('mat. oficina y 420,00 € 380,00 € 450,00 €
limpieza)
Publicidad y Web 9.930,00 € 10.724,40 € 11.582,35 €
Amortizacion 3.900,00 € 3.900,00 € 3.900,00 €
Amortlzafcmn |annOV|I|zado 300,00 € 300,00 € 300,00 €
inmaterial
Amortizacion inmovilizado 3.600,00 € 3.600,00 € 3.600,00 €
material
Gastos financieros 3.011,11 € 2.658,82 € 2.302,18 €

55.539,84 €

13.884,96 €

41.654,88 €

Fuente: Elaboracion propia

Tras el nuevo Balance de Situacion y Cuenta de PyG podemos afirmar que en
el horizonte Optimista obtenemos beneficios en el primer afo de la actividad de
la empresa, lo cual con el horizonte normal era a partir del segundo ejercicio.

Esto es debido a varios factores, pero en especial es debido al aumento del
importe neto de la cifra de negocio que ha aumentado respecto al horizonte

normal y que afo tras afio aumenta de forma mas creciente.
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e Fondo de Maniobra:

Tabla 42: Fondo de maniobra Horizonte Optimista

FONDO DE ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

MANIOBRA 39.676,67 € 37.715,27 € 35.242,29 €

Fuente: Elaboracién propia

e Ratios de liquidez:

Tabla 43: Ratios de liquidez Horizonte Optimista

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

Ratio de Liquidez 2,782

2,694

Ratio de Tesoreria 2,782 2,694 2,583
Ratio de
Disponibilidad g gea 228
FM Sobre Activo 0,209 0,205 0,199
FM Sobre Pasivo 1,782 1,694 1,583

Fuente: Elaboracion propia

e Ratios de endeudamiento:

Tabla 44: Ratios de endeudamiento Horizonte Optimista

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

Ratio de endeudamiento 0,672 0,584

Ratio de Autonomia 0,393 0,466 0,585
Ratio de Solvencia 1,488 1,711 2,072
Ratio de Calidad 0,175 0,208 0,260
B 0,836 0,739 0,639
Ratio coste de deuda 0,024 0,026 0,029

Fuente: Elaboracion propia
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e Rentabilidad Econémica y Financiera:

Tabla 45: Rentabilidad econémica y financiera Horizonte Optimista

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

Margen de ventas 0,051 0,093 0,125

Rotacion de Activo 1,685 2,052 2,508
RENTABILIDAD

ECONOMICA 0,085 0,191 0,313
Apalancamiento

: . 2,287 1,804 1,450

financiero
Efecto fiscal 0,750 0,750 0,750
e 0,146 0,259 0,341

FINANCIERA

Fuente: Elaboracion propia

A grandes rasgos, en este Horizonte Optimista nos encontramos en una situa-
cion bastante holgada para la empresa. De entrada, el fondo de maniobra es
positivo y creciente de forma paralela con el horizonte normal, pero en este

caso en mayor proporcion.

Donde se han originado los mayores cambios han sido en el efectivo de la em-
presa y en el resultado del ejercicio, pasando a ser el primer afio positivo res-
pecto al horizonte normal que era negativo. Ellos eso debido principalmente a
factores como el aumento de las ventas lo que se ha traducido en mayores be-
neficios para la empresa, un aumento de los ratios de liquidez y una disminu-
cion del endeudamiento de la empresa.

Respecto a la situacién econdmica-financiera es mas que suficiente llevar a
cabo la actividad de la empresa de forma holgada, la rentabilidad econémica y
financiera es positiva en todos los afios y ademas de forma creciente.
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Horizonte Pesimista :

e Prevision de ventas

Tabla 46: Previsién de ventas Horizonte Pesimista

VENTAS PRECIO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
Cuotas gimnasio
Mensuales 65 € 1.235€ 1.560 € 1.950 € 2.730 € 2795 € 3.250 €
Trimestrales 185 € 1.850 € 2220 € 2.590 € 2.590 € 2775€ 2.960 €
Semestrales 340 € 1.020 € 1.700 € 1.700 € 2.380 € 2.720 € 2.040 €
Anuales 650 € 1.300 € 1.950 € 1.300 € 2.600 € 1.950 € 2.600 €
Matriculas 20 € 410 € 440 € 460 € 360 € 360 € 280 €
:ﬁf:::ai’g:a 20 € 100 € 60 € 60 € 80 € 100 € 80 €
Sesiones Fisioterapia 40 € 1.760 € 2.400 € 2.800 € 3.360 € 3.920 € 4.320 €
Sesiones Nutrcionista 40 € 1.400 € 2.400 € 2.720 € 3.280 € 4.000 € 4.240 €
Venta de maquinas
expendedoras y 300 € 360 € 482 € 668 € 689 € 756 €
merchandising
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
3.950 € 4.480 € 4.850 € 5.165 € 5.420 € 5.975 € 43.360 €
3.330 € 3.700 € 3.885 € 4.070 € 4440 € 4.625€ 39.035 €
2.380 € 2.720 € 3.060 € 2720 € 2.380 € 2.380 € 27.200 €
1.950 € 2.600 € 1.950 € 1.950 € 2.600 € 1.950 € 24.700 €
450 € 460 € 360 € 420 € 380 € 420 € 4.800 €
100 € 120 € 100 € 180 € 140 € 100 € 1.220 €
4.720 € 5.200 € 5.680 € 6.240 € 6.880 € 7.200 € 54.480 €
4.640 € 5.120 € 5.600 € 6.160 € 6.720 € 7.120 € 53.400 €
810 € 865 € 910 € 1.095 € 1.149 € 1.274 € 9.358 €

Fuente: Elaboracién propia
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e Balance de situacion provisional

Tabla 47: Balance de situaciéon Horizonte Pesimista

BALANCE DE SITUACION
2018

ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible

149.181,81 €

1.860,00 €

2019
126.720,33 €

1.860,00 €

2020
143.342,22 €

1.860,00 €

200. Consitutcion de la sociedad 1.860,00 € 1.860,00 € 1.860,00 €
Inmovilizado material 125.600,00 € 121.700,00 € 117.800,00 €

211. Construciones 35.000,00 € 35.000,00 € 35.000,00 €

212. Instalaciones técnicas 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
213 Maquinaria 60.000,00 € 60.000,00 € 60.000,00 €

216. Mobiliario 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €

L (MBS [ [DREERERE 0 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €

informacion

281. Amortizacion acumulada del -3.900,00 € -7.800,00 € -11.700,00 €

inmo mat.
ACTIVO CORRIENTE

572. Bancos e instituciones de
crédito

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
PATRIMONIO NETO
100. Capital Social

21.721,81 €

50.000,00 €

3.160,33 €

50.000,00 €

23.682,22 €

149.181,81 € 126.720,33 € 143.342,22 €

50.000,00 €

120. Resultado negativos de
ejercicios anteriores

-28.108,11 €

129. Resultado del ejercicio
PASIVO NO CORRIENTE

475. Hacienda publica, acreedora
por conceptos fiscales

-28.108,11 €

2.440,00 €

-2.414,36 €

4.660,80 €

7.826,89 €

5.201,25 €

170. Deudas con entidades de
crédito

49.542,00 €

40.534,08 €

31.526,16 €

174. Acreedores por arrendamiento
financiero

53.040,00 €

39.780,00 €

26.520,00 €
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BALANCE DE SITUACION
2018

2019
126.720,33 €

2020
ACTIVO 143.342,22 €

PASIVO CORRIENTE

149.181,81 €

520. Deudas con entidades de

crédito 9.007,92 €

9.007,92 € 9.007,92 €

524. Acreedores por arrendamiento

financiero

13.260,00 €

13.260,00 €

13.260,00 €

Fuente: Elaboracién propia

e Cuenta de pérdidas y ganancias

Tabla 48: Cuenta de pérdidas y ganancias Horizonte Pesimista

CUENTA DE RESULTADOS

INGRESOS

2018
257.553,00 €

2019
296.185,95 €

2020
340.613,84 €

Abono mensual 43.360,00€ | 49.864,00 € 57.343,60 €
Abono trimestral 39.03500€ | 44.890,25 € 51.623,79 €
Abono semestral 27.200,00 € 31.280,00 € 35.972,00 €

Abono anual 24700,00€ | 28.405,00 € 32.665,75 €
Matriculas 4.800,00 € 5.520,00 € 6.348,00 €

Ases“r:r; f:;e"adm 109.100,00 € | 125.465,00 € 144.284,75 €
Otros 9.358,00 € 10.761,70 € 12.375,96 €

COSTES 285.661,11 € 299.405,10 € 330.177,99 €
Gasto personal 211.970,00€ | 226.106,28 € 257.165,81 €
Sueldos y salarios 104.472,00€ | 112.680,00 € 133.376,76 €
Seguridad sociala cargodela | /5 5/ 50 | 50.988,00€ 60.102,00 €

empresa

Fisioterapeuta 30.120,00€ | 30.722,40 € 31.336,85 €
Nutricionista 31.004,00€ | 31.71588€ 32.350,20 €
Otros gastos de explotacion 66.780,00 € 66.740,00 € 66.810,00 €
Alquiler local 42.000,00€ | 42.000,00 € 42.000,00 €
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CUENTA DE RESULTADOS

2018

2019

BENEFICIO ANTES DE
IMPUESTO

IMPUESTO SOBRE
SOCIEDADES 25%

BENEFICIO NETO

-28.108,11 €

0,00 €

-28.108,11 €

-3.219,15 €

-804,79 €

-2.414,36 €

Reparaciones y mantenimiento 8.760,00 € 8.760,00 € 8.760,00 €
Seguro 3.600,00 € 3.600,00 € 3.600,00 €
Renting 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
Consumlb!es('mat. oficina y 420,00 € 380,00 € 450,00 €
limpieza)
Publicidad y Web 5.610,00 € 6.058,80 € 6.543,50 €
Amortizacion 3.900,00 € 3.900,00 € 3.900,00 €
Amortlzafcmn |annOV|I|zado 300,00 € 300,00 € 300,00 €
inmaterial
Amortizacion inmovilizado 3.600,00 € 3.600,00 € 3.600,00 €
material
Gastos financieros 3.011,11 € 2.658,82 € 2.302,18 €

10.435,86 €

2.608,96 €

7.826,89 €

Fuente: Elaboracion propia

Tras la realizaciéon nuevamente del Balance de Situacién y Cuenta de PyG po-
demos afirmar que en el horizonte pesimista se obtienen pérdidas el primer
afno de la actividad de la empresa lo cual es igual de comparable con el hori-
zonte normal, salvo que en este caso la pérdida es mayor y el beneficio del se-
gundo afno es menor.

Estas pérdidas son debidas a varias factores, pero en especial es una conse-
cuencia de la disminucion de las ventas que se producen ya que los gastos fi-

jos se mantienen constantes.
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¢ Fondo de Maniobra

Tabla 49: Fondo de maniobra Horizonte Pesimista

FONDO DE ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

MANIOBRA -546,11 € -19.107,59 € 1.414,30 €

Fuente: Elaboracion propia

e Ratios de liquidez

Tabla 50: Ratios de liquidez Horizonte Pesimista

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

0,142

Ratio de Liquidez 0,975

Ratio de Tesoreria 0,975 0,142 1,064
Ratio de
Disponibilidad 0,975 0,142 1,064
FM Sobre Activo -0,004 -0,151 0,010
FM Sobre Pasivo -0,025 -0,858 0,064

Fuente: Elaboracién propia

e Ratios de endeudamiento

Tabla 51: Ratios de endeudamiento Horizonte Pesimista

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020
SRR 0,853 0,846 0,597
endeudamiento
Ratio de Autonomia 0,393 0,466 0,585
Ratio de Solvencia 1,172 1,182 1,676
Ratio de Calidad 0,175 0,208 0,260
TN R -0.335 10,810 4533
gastos financieros
Ratio del coste dela 0,024 0,026 0,029
deuda

Fuente: Elaboracién propia
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e Rentabilidad Econémica y Financiera

Tabla 52: Rentabilidad econémica y financiera Horizonte Pesimista

RATIOS ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020
Margen de ventas -0,109 -0,011 0,031
) L (e 1,726 2337 2376
Activo
Hentabilidad 20,188 0,025 0,073
economica
PP © 6,814 € 4879 € 1,859 €
financiero
Efecto fiscal 1,000 € 1,000 € 0,750 €
RENTABILIDAD
FINANCIERA -1,284 € -0,124 € 0,102 €

Fuente: Elaboracion propia

Resumiendo, en el horizonte Pesimista nos encontramos en una peor situacion
respecto al horizonte normal. De entrada, el fondo de maniobra es mucho me-
nor y ademas es negativo el segundo afo, debido al resultado negativo del afio
anterior.

Donde se han originado los mayores cambios han sido en el efectivo de la em-
presa que se ha visto reducido y en el resultado de la empresa. Este hecho a
propiciado que aunque la empresa tenga una buena liquidez, se ha visto dismi-
nuida en casi la mitad. Por otra parte la empresa se encuentra en una situacion
de endeudamiento aunque de forma decreciente en el tercer afio debido a que
el segundo afo también obtenemos pérdidas.

En cuanto a la situacién econdmica-financiera de la empresa , el primer ano la
empresa obtiene una rentabilidad econdémica y financiera negativa, igual que
pasaba en el horizonte normal, salvo que en este caso es mucho menor. Este
hecho es debido a gran parte por el resultado negativo de la empresa y el en-
deudamiento que tiene el primer afo.

En el siguiente afio la rentabilidad econémica y financiera también es negativa

debido a que nuestro resultado sigue siendo negativo aunque en menor medi-
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da. Por ultimo el tercer afio ambas rentabilidad son positivas aunque en menor
medida que el horizonte normal,gracias a que su margen de ventas ha aumen-

tado debido al resultado de la empresa y un menor grado de endeudamiento.
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