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RESUMEN

Nos encontramos en un pais, donde existe una tendencia que se encuentra en auge por el
bienestar fisico y por la practica de un nuevo deporte denominado Padel. En la ciudad de Alcoy,
también se ha experimentado esta tendencia, y cada vez son mas las personas que se inscriben
en un gimnasio y que practican dicho deporte. Tras esta situacidon se ha detectado una
oportunidad de mercado y nuestro proyecto consistird en la implantacién de un gimnasio digital
con pistas de padel en la ciudad de Alcoy, donde el funcionamiento, la gestion y la interaccion
con el cliente se realizara de forma inteligente ayudado de la tecnologia.

El siguiente proyecto deja de lado el concepto que se tiene de un gimnasio tradicional y se
apuesta por aplicar un nuevo concepto revolucionario de realizar ejercicio fisico basado en el
entrenamiento funcional, sustituyendo las tradicionales maquinas de musculacién, por
dispositivos inteligentes, siendo un modelo muy innovador y desconocido por la poblacion
donde se crea una experiencia Unica que relaciona el ejercicio fisico con la diversién.

PALABRAS CLAVE
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ABSTRACT

We are in a country where there is a growing trend towards physical wellbeing and the practice
of a new sport called Padel Ball. In the city of Alcoy, this trend has also been experienced, and
more and more people are joining a gym and practising this sport. Following this situation, a
market opportunity has been detected and our project will consist of the implementation of a
digital gym with paddle ball courts in the city of Alcoy, where the operation, management and
interaction with the client will be carried out in an intelligent way with the help of technology.

The following project leaves aside the concept of a traditional gym and is committed to applying
a new revolutionary concept of physical exercise based on functional training, replacing the
traditional weight training machines with intelligent devices, being a very innovative and
unknown model for the population where a unique experience is created that incorporates a
novel level of fun to physical exercise.
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RESUM

Ens trobem en un pais, on existeix una tendéncia que es troba en auge pel benestar fisici per la
practica d'un nou esport denominat Padel. A la ciutat d'Alcoi, també s'ha experimentat aquesta
tendéncia, i cada vegada sdn més les persones que s'inscriuen en un gimnas i que practiquen
aquest esport. Després d'aquesta situacid s'ha detectat una oportunitat de mercat i el nostre
projecte consistira en la implantacié d'un gimnas digital amb pistes de padel a la ciutat d'Alcoi,
on el funcionament, la gestid i la interaccié amb el client es realitzara de manera intel-ligent amb
la ajuda de la tecnologia.

El seglient projecte deixa de costat el concepte que es té d'un gimnas tradicional i s'aposta per
aplicar un nou concepte revolucionari de realitzar exercici fisic basat en I'entrenament funcional,
substituint les tradicionals maquines de musculacio, per dispositius intel-ligents, sent un model
molt innovador i desconegut per la poblacié on es crea una experiéncia Unica que relaciona
I'exercici fisic amb la diversio.
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1. INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES

En la actualidad vivimos en una sociedad donde cada vez mds existe una mayor preocupaciéon
por la belleza y el aspecto fisico de las personas. Esta situacion viene ligada porque durante los
ultimos afios ha surgido una tendencia por el culto al cuerpo, es decir, las personas tienden a
realizar una mayor actividad fisica diaria y ademas llevar una alimentacion saludable, con el
objetivo de llevar una vida mas sana y también como método para prevenir enfermedades
principalmente cardiovasculares. También, este movimiento surge porque la sociedad quiere
conseguir una satisfaccion con su cuerpo y dejar de lado los complejos a la hora de mostrar su
fisico en los espacios publicos como suele ser en las playas o piscinas.

Otro aspecto a destacar es que esta tendencia se encuentra muy presente en la mente de las
personas, hasta tal punto que tras la celebracién del tltimo dia del afio uno de los objetivos que
guieren conseguir las personas en el nuevo afio venidero, es llevar una vida mas activa y
saludable, por lo que en los meses de enero y febrero el nimero de usuarios inscritos en un
centro deportivo o gimnasio incrementa para conseguir un buen aspecto fisico de cara a verano.
También decir que, en ocasiones muchas personas que acuden a los gimnasios no lo hacen por
mejorar su musculacién, sino que sirve como una actividad para liberarse del estrés laboral y
para la gestion de emociones.

Otro factor importante es la intervencion de la tecnologia en el mundo del fitness. Con el avance
de la tecnologia estan apareciendo al mercado los denominados relojes inteligentes, estos
dispositivos han sido creados principalmente para el mundo deportivo, es decir, tienen una
especie de sensores que miden diferentes pardmetros como la frecuencia cardiaca, el oxigeno
en sangre, calorias quemadas y la distancia recorrida, ademas de poseer un GPS integrado para
poder realizar rutas al aire libre. Estos dispositivos se encuentran en un mercado en crecimiento,
y de forma indirecta gracias a ellos se fomenta la realizacién de ejercicio fisico, porque ademas
de poder ver tus parametros, sirve como motivacidn para conseguir un mayor rendimiento en
tus actividades. También dentro de este ambito decir, que debido a los nuevos términos como
Big Data e Inteligencia Artificial estdn teniendo un gran impacto en la gestion y en el surgimiento
de nuevas formas y modelos del concepto gimnasio.

Ademas, comentar los cambios que estdn realizando las empresas de alimentacidn en sus
productos. Se puede apreciar que cuando vamos a un supermercado, también estdn
experimentado esta tendencia sobre el culto al cuerpo, de manera que estas empresas estan
empezando a ofertar a sus clientes productos bajos en calorias con alto grado en proteinas y sin
azucares afiadidos, fomentando una mayor facilidad para poder llevar a cabo una vida mas
saludable para alcanzar los objetivos propuestos por las personas.

Por ultimo, argumentar la pandemia que estamos sufriendo a nivel mundial que estd teniendo
efectos negativos para la sociedad, porque al no poder asistir a sus respectivos gimnasios causa
que las personas se vuelvan mas sedentarias porque en la mente no tienen concebida ninguna
actividad obligatoria que no sea ir al gimnasio, provocando que los propdsitos de llevar una vida
mas activa y saludable no se logren.
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1.2 ORIGEN DE LA IDEA

El origen del proyecto SMART-FIT se origina por la ilusién y las ganas de involucrarse en un
proyecto de gran envergadura, donde la intencién es llevar a la practica esos conocimientos
aprendidos en el grado, y no hay mejor manera que emprendiendo un negocio, donde ademas
se puede llegar a vivir de ello disfrutando de ello y ayudando a la sociedad a lograr sus objetivos.

Principalmente esta idea de negocio nace por las diferentes conversaciones mantenidas con
diferentes clientes y compafieros que asisten al mismo centro deportivo. Ese centro deportivo
ademas de prestar clases y ofrecer el servicio de gimnasio también dispone de diferentes pistas
de padel. Estas conversaciones, se fundamentaban en las mejoras que se podria implantar en
ese centro deportivo, y muchos de estos clientes lo que demandaban es que tenian un sistema
muy tradicional a la hora de organizar las partidas de padel, porque no disponian de una base
de datos para agrupar a los jugadores por niveles. Ademas, otra demanda que se comentaba es
que las pistas de padel, ademds de poder usarse para organizar partidas personales, también se
podrian aprovechar para ofrecer clases de este deporte para aficionados y profesionales, es
decir, para aquellas personas aficionadas que desean mejorar en este deporte y divertirse, y por
otro lado para gente que quiere adoptar este deporte de una forma mas profesional, con clases
fisicas y practicas para participar en torneos e incluso participar en la liga federada de padel con
el objetivo de poder convertirse en un jugador de alto rendimiento en este deporte.

También, otra situacién a destacar es que el modelo de reserva de clases se encontraba muy
anticuado, ya que tenias que llamar al gimnasio o enviar un mensaje a través de una aplicacion
para poder proceder a la reserva, asi que lo que pasaba la mayoria de veces es que te
contestaban tarde y ademads en ocasiones, las clases ya estaban ocupadas por todos los
participantes. Asi que, en este caso como podemos ver no existia una aplicacion o pagina web,
para poder acceder al menu de las reservas y ver el nimero de ocupantes de la sesiéon. Ademas,
al no disponer de una pagina web los futuros clientes no pueden recibir informacion sobre las
instalaciones, tarifas, precios, servicios prestados, horario e inscripcidn de clientes, a no ser que
se presenten de forma presencial en el establecimiento.

Ante esta situacién descrita anteriormente, se visualiza que existen ciertas carencias en este
centro deportivo y se observa que el sistema de gestion y el establecimiento de las relaciones
con los clientes era muy tradicional, asi que estas carencias se han tenido en especial atencidn
como nuevas oportunidades de negocio para emprender con nuestro nuevo centro deportivo.

1.3 OPORTUNIDAD DETECTADA

Como hemos dicho anteriormente, parte de la idea de negocio viene dada por las carencias que
existen en el centro deportivo al cual asisto, pero también hay otras razones por las que he visto
esta idea de negocio como una oportunidad para explotar.

11



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI
En primer lugar, hacer hincapié que existe una tendencia que se encuentra en expansion por el
culto al cuerpo y por llevar una vida saludable, pero también destacar que con el surgimiento
del nuevo deporte denominado pdadel, cada vez mas son los jugadores que mads practican este
deporte, hasta tal punto que prdacticamente todos los gimnasios y centros deportivos
establecidos en la ciudad de Alcoy disponen de pistas de padel por la gran demanda existente
en todos los grupos de edad, ya que se trata de un deporte donde no se necesita de un gran
nivel para disfrutar de esta actividad.

En segundo lugar, cabe mencionar la influencia de la tecnologia en los centros deportivos. Con
la aparicion de la pandemia denominada Covid-19 junto con el surgimiento de nuevos conceptos
tecnoldgicos como son la Inteligencia Artificial, Big Data y la Industria 4.0, estdn cambiando los
habitos y el comportamiento de la sociedad a la hora de realizar actividad fisica. Por un lado,
debido a la pandemia los gimnasios se han tenido que adaptar dando clases de manera virtual;
situacidn que practicamente ningln gimnasio de Alcoy ha sabido implantar y que por otro lado
con el avance la tecnologia y de las nuevos conceptos nombrados anteriormente, creemos que
puede ser un factor muy importante porque nos dirigimos hacia la era de la digitalizacién, ya
gue nuestraidea se basa en un revolucionario centro deportivo inteligente, donde la experiencia
de realizar actividad fisica sea Unica y muy diferente a lo que la sociedad esta acostumbrada
utilizando instrumentos mas tecnoldgicos sin la presencia de maquinas de musculacién y que a
dia de hoy se trata de una metodologia innovadora que no se encuentra muy presente en Espanfia
y en concreto en la ciudad de Alcoy.

Ademas, cabe hablar de la transformacién digital que se estd fomentando en las empresas
denominado el modelo de Industria 4.0, que también tiene repercusién en el sector de los
gimnasios y centros deportivos, asi que tomaremos nota de ello y las intenciones seran que
nuestra empresa sea lo mas digital e inteligente posible y para ello se prevé implantar un sistema
ERP para conseguir una mayor gestion del centro, como también un sistema CRM para conseguir
estrechar una mayor relacién con los clientes y nuestros clientes potenciales.

En tercer lugar, destacar que ningun gimnasio de la ciudad de Alcoy dispone de una ampliagama
de servicios que tengan relacién con el deporte, asi que tomaremos nota de ello y estudiaremos
la posibilidad de implantar esta variedad de servicios como puede ser masajes para los clientes
para cuando finalicen sus entrenamientos, asesoramiento nutricional y personal o incluso
estudiar la posibilidad de poner un jacuzzi para la relajacién de los musculos, ya que se cree que
estos servicios marcaran la diferencia y serdn valorados por el cliente.

Por ultimo, hablar de la ubicacién. Se conoce que en la ciudad de Alcoy existen muchos centros
deportivos con pistas de padel dedicados al sector, pero estos centros deportivos excepto uno
se encuentran a las afueras de la ciudad, asi que consideramos que la localizacién de nuestro
nuevo centro deportivo puede ser un punto clave porque donde se pretende implantar este
centro deportivo sera un lugar con unas dimensiones muy amplias, en una area geogrifica
estratégica para poder abastecer a todos los barrios de la ciudad de Alcoy, donde ademas otra
variable a tener en cuenta es que se encontrard ubicado en un espacio, donde no haya ningln
centro deportivo de este tipo en sus alrededores.
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1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

El principal objetivo con el desarrollo de este plan de empresa es realizar una investigacion sobre
la viabilidad de implantar un centro deportivo inteligente en la ciudad de Alcoy, pasando por
todas las areas funcionales y detallando los procesos a seguir para posteriormente poder llevar
a cabo su ejecucién y cometer los minimos errores posibles.

Los objetivos a conseguir son:

1.

Estudiar la situacion del sector y observar cudl sera su tendencia de cara al futuro, en el
cual se investigara el mercado de los centros deportivos y el comportamiento de los
consumidores frente a este sector.

Realizacion de un andlisis estratégico con el objetivo de conocer cuadles seran aquellas
amenazas y oportunidades que le pueden afectar a la empresa, como también estudiar
cuales son las debilidades y fortalezas que tendra el gimnasio frente a nuestra
competencia.

Concretar las estrategias a seguir para poder conseguir las ventajas competitivas que
nos hardn marcar la diferencia frente al resto de centros deportivos.

Detallar el funcionamiento y el modelo de gestién del centro, como también profundizar
en la amplia gama de servicios que se ofertara a los clientes.

Realizar un plan de marketing mix para establecer las estrategias a seguir relacionadas
con el precio, servicio, distribucién y promocién.

Elaboracién de un plan financiero para estudiar el rendimiento y la rentabilidad que
tendrd nuestro centro.

1.5 METODOLOGIA

La ejecucion del siguiente proyecto se encontrara organizado de acuerdo a un orden de
estructura, donde se profundizard en los siguientes puntos:

Introduccidn: en este apartado se expondra en contexto cual es la situacion actual en la
gue vivimos y como puede repercutir en los gimnasios, como también se argumentara
el origen de la idea y la oportunidad detectada. Por ultimo, se explicaran los objetivos y
la metodologia a la que se pretende llegar con el proyecto.

Analisis del sector y su evolucidn: se empezara definiendo que es un centro deportivo
y que atributos posee para razonarlo como tal. También, en este apartado se explicara
mediante datos estadisticos, una comparacién sobre la prdactica deportiva antes de la
crisis del Covid-19 y que impactos ha tenido esta pandemia para el sector de los centros
deportivos, y por ultimo explicaremos cual sera la tendencia y los cambios que se estan
originando.

Plan estratégico: en esta seccidn se realizard un estudio del macroentorno utilizando la
herramienta PEST y un analisis del microentorno utilizando la herramienta cinco fuerzas
de Porter para identificar aquellas variables que pueden afectar a la empresa. Por
ultimo, finalizaremos con la realizacién de un DAFO para poder ver de una manera mas
clara y sencilla los atributos de la empresa como también el entorno de la empresa en
forma de amenazas y oportunidades.
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Andlisis de las estrategias: en este apartado se identificara las estrategias que seguira
la compaiiia, como también se especificaran todas aquellas ventajas competitivas que
nos haran marcar la diferencia frente al resto de gimnasios, siendo muy valoradas por
los clientes a la hora de su eleccién.

Plan de operaciones y procesos: en el siguiente apartado se pretende exponer cual sera
el funcionamiento interno de la compania como también el sistema inteligente que se
empleard para su funcionamiento. También, en este apartado identificaremos la
ubicacién y la distribucidn de la planta, como también se realizard un disefio de
planificacién con todas las fases a seguir para la apertura de nuestro centro deportivo.

Plan de organizacion y recursos humanos: en este apartado se explicaran la misién,
vision y los valores de la compafiia, como también los objetivos que se quieren
conseguir. También, procederemos a realizar un plan juridico en el que se argumentardan
todos los procesos a realizar para la constitucion de una empresay su puesta en marcha.
Para finalizar con esta seccidn, se realizara una descripcién de los puestos de trabajo a
cubrir en la empresa, junto con la explicacién de nuestras politicas de contratacion y

salarios a percibir cada uno de los trabajadores y finalizaremos con un organigrama de
los trabajadores por orden jerdrquico.

Plan de marketing estratégico: en el siguiente punto profundizaremos en explicar
nuestro publico objetivo y las estrategias a emplear para conseguir un buen
posicionamiento entre la sociedad. También, realizaremos un plan de marketing mix en
el que se detallaran todas las estrategias que vayan relacionadas con el servicio, precio,
distribucién y comunicacion.

Plan econdmico-financiero: en el siguiente apartado se estudiara la viabilidad del
proyecto, investigando si el proyecto a implantar congrega todas las caracteristicas
necesarias para su validacidn, estudiando el rendimiento, la capacidad de poder frente
a sus deudas vy la situacién de liquidez. Para esto, se realizard un plan de inversién con
todos los activos necesarios para la empresa y se realizard una previsién de las cuentas
anuales de cara a siete afos. Ademads, se explicard la estructura financiera del centro
deportivo mediante la realizacién de un balance y finalizaremos con la realizacion de las
rentabilidades y aplicacién de los criterios de inversion VAN y TIR.
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2. EVALUACION DEL SECTOR FITNESS Y DEL PADEL

A continuacidn, se especificarda mediante datos cual es la situacién del sector deportivo en la
actualidad. Para ello, empezaremos aportando datos sobre el ranking que ocupa el pais espafiol
en la unién europea, explicando todos aquellos datos mas relevantes para conocer la situacidn
y continuaremos con una descripcién del sector y cudl ha sido su evolucién hasta el aifio 2019, y
por ultimo concretaremos con datos que nos explicaran la situacién del sector tras haber sufrido
la denominada Covid-19 y finalizaremos con una informacién general sobre el padel en Espafia
y en la Comunidad Valenciana.

2.1 INTRODUCCION

Hoy en dia nos encontramos ante un mercado que se encuentra en expansion y que su evolucién
ha permitido que cada dia se encuentre en constante renovacién y cambios. Se han dejado de
lado aquellos centros deportivos y gimnasios con unos espacios reducidos y ademas con la
utilizacion de unas maquinas de musculacion muy poco sofisticadas y antiguas.

A principios del siglo 21, este sector ha ido creciendo y evolucionando estableciéndose centros
deportivos y gimnasios con amplias instalaciones y utilizando maquinaria cada vez mas
sofisticadas y tecnoldgicas; como también destacar que su evolucion ha llevado a que ahora los
gimnasios no ofertan un Unico servicio, sino que cada vez mds se intenta ofertar servicios
afiadidos para proporcionar una mayor satisfaccion y experiencia hacia el cliente. Podemos
confirmar que actualmente existe una tendencia por el culto al cuerpo y que practicamente no
se pretende conseguir la belleza ideal, sino que se ha verificado que la realizacién de deporte
fisico mejora el estado de animo de las personas y la forma de afrontar la vida, asi que estamos
hablando de una mejora de la calidad de vida y de la prevencién de enfermedades
fundamentalmente cardiovasculares que se puedan originar en el futuro.

También destacar el impacto de la tecnologia en los centros deportivos, ya que a medida que
avanza el sector tecnoldgico también avanza el sector de los gimnasios, por lo que esta situacion
ha derivado a la fabricacién y utilizacion de mdaquinas de musculacién mas tecnoldgicas y
sofisticadas. Esta situacidn, se estd llevando a cabo en muchos gimnasios del sector y cada vez
son mas centros que apuestan por la utilizacidn maquinas mas modernas y sofisticadas
reinventandose constantemente y siempre dejando de lado aquellas maquinas tradicionales.
Ademas, destacar aquellos conceptos como la Industria 4.0 y el Big Data, ya que se trata de
conceptos muy tecnoldgicos en el que cada vez se encuentran muy presentes en las empresas
porque se esta originando una era hacia una transformacién digital de las empresas, en el cual
tendrd también gran impacto en el sector de los centros deportivos y gimnasios.

Por ultimo, cabe destacar el nuevo deporte denominado Padel. Podemos verificar que el padel
se ha convertido en una de las actividades deportivas mas practicadas en nuestro pais y sobre
todo en la ciudad de Alcoy, asi que cada vez mas son mas los gimnasios que ademas de ofrecer
el servicio de gimnasio, también poseen pistas de padel porque se trata de un deporte que se
encuentra en expansion con una gran demanda en todos los grupos de edad.
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2.2 ELSECTOR FRENTE A EUROPA

El sector de los centros deportivos se puede afirmar que se encuentra en constante crecimiento
a nivel europeo cada afo que transcurre cada vez son mas las personas que asisten a un centro
deportivo, ya sean jovenes o las personas mas adultas. Esto es debido, a que se encuentra
presente una tendencia que se encuentra al alza por conseguir unos canones de belleza muy
altos, y una variable fundamental, es el aspecto fisico de las personas, en el cada vez mas se
busca tener el cuerpo perfecto, y para ello la mejor solucién es la realizacion de ejercicio fisico
junto al seguimiento de una alimentacién saludable. Por este motivo, podemos decir que el
sector de los centros deportivos se encuentra en expansion, porque también ayuda a tener una
mejor calidad de vida y una mayor esperanza de vida de las personas.

Como podemos observar en la siguiente grafica, se puede decir que Espafia es el cuarto pais que
mas factura a nivel europea, por debajo de Alemania, Reino Unido y Francia. La cifra que
presenta es de aproximadamente 2,4 billones de euros, representando el 8% del total del
mercado europeo. Por lo que con estas cifras podemos decir, que en Espafia también se
encuentra presente esta tendencia por el culto al cuerpo y cada vez mds son los usuarios que
utilizan este tipo de servicios, ya que se prevé que estas cifras sigan creciendo, hasta alcanzar
los niveles del pais francés. Esto es debido, a que las personas aparte de utilizarlo para el culto
al cuerpo, también se trata de un estilo de vida para conseguir una mejor calidad de vida y con
ello una mejor esperanza de vida, que actualmente en Espafa es de 83 afios y se prevé que en
5 afios se llegue a los 85 afios. Asi que, tras estas cifras tan favorables podemos concluir que
nos encontramos en un sector muy competidor y muy importante para la economia espafiola.

Gréfico 1: Ingresos del sector del fitness por paises, en millones de euros.

El sector del fitness en Europa
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos ofrecidos por Statista.
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2.3 ELSECTOR ANTES DE LA PANDEMIA COVID-19

Para empezar con esta seccidon, empezaremos explicando y mostrando una evolucién del
numero de centros deportivos establecidos en el pais desde el afio 2013 hasta el afio 2019, justo
antes de sufrir la famosa pandemia Covid-19.

Gréfico 2: Evolucion del numero de gimnasios establecidos en Espaiia.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del Statista.

Como podemos ver, desde una perspectiva general practicamente durante todos estos afios la
cifra de gimnasios instaurados en Espafia se mantiene constante, rondando aproximadamente
una media de 4500 gimnasios por afio, pero podemos observar como en el afio 2015 existe un
descenso de los centros deportivos llegando a la cifra de 585 centros deportivos que se cerraron,
esto se debe a las graves consecuencias después de sufrir la famosa crisis econdmica originada
en el afio 2008 y por la saturacién del mercado que existia en ese momento, pero después de
esta caida a partir del afio 2016 el sector se fue recuperando, y cada afo que transcurria el
numero de gimnasios existentes en el pais era mayor, hasta tal punto, que en el afio 2019 se
alcanzdé una cifra de 4743 gimnasios. Esta evolucidn tan favorable fue debido a la salida de la
crisis econdmica originada en el 2008 y por otra parte por la gran demanda existente en el pais,
en el que a medida que transcurren los afios, esta se incrementa, no solo en los mas jévenes,
sino que cada vez el publico existente en los gimnasios es mas adulto. También, comentar que
esta demanda que se encuentra en crecimiento, viene dada por que la poblaciéon quiere
conseguir un mejor estilo y calidad de vida.

Por ultimo, en base a este grafico de barras comentar que somos un pais con numerosos centros
deportivos instaurados y que de cara a un futuro seguirdn abriéndose mas instalaciones
deportivas, ya que, al tratarse de un sector en expansion, muchos de los jévenes optan por
cursar estudios relacionados con el deporte, por la gran cantidad de demanda y puestos de
trabajo que genera.

17



D) povrtEcNica
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gue asistieron a un centro deportivo, desde el afio 1996 hasta el afio 2019, antes de sufrir la
pandemia.

Gréfico 3: Porcentaje del nimero de personas que algunas vez asistieron a un gimnasio.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por Statista.

Como podemos observar, existe un crecimiento exponencial cada afio que acontece. Cabe
destacar los primeros afios del siglo 21, ya que el porcentaje era muy bajo porque el concepto
que se tenia de gimnasio era muy diferente al existente en la actualidad. En esos afios, la gente
concebia el gimnasio como una practica que no era esencial para las personas, y ademas se
pensaba que solo los jévenes podrian hacer uso de ello, por lo que, debido a esta situacion, el
porcentaje de asistentes a centros deportivos era muy bajo, pero a medida que pasaban los
afos, las formas de pensar de las personas han ido evolucionando y cambiando. Como se puede
ver, esta mentalidad ha cambiado en los consumidores y cada vez se encuentra mas presente
en la mentalidad de las personas la existencia de estos centros, a todo esto, seguido de nuevas
investigaciones y recomendaciones de los expertos por seguir una vida mas saludable, ha tenido
como consecuencia que la poblaciéon tomara nota de ello y probaran alguna vez este tipo de
servicios.

Por ultimo, destacar que en los ultimos cinco afios la gente cada vez mas asiste a un centro
deportivo ya sea por probar esa experiencia, por recomendaciones de amigos o por que se ha
convertido en una actividad de moda entre la sociedad. Asi que, debido a estas situaciones en
el afio 2019, se alcanzé la cifra de un 13,4% y se prevé que continle creciendo, porque
practicamente cada vez son mas las personas que quieren experimentar y comprobar la
experiencia de un centro deportivo.
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El siguiente grafico, muestra el nUmero de personas que se encuentran abonadas o asociadas a
un centro deportivo o gimnasio en los Ultimos 5 afos, antes de sufrir la crisis del Covid-19.

Gréfico 4:Evolucidn del nimero de abonados a un gimnasio en Espafia, (en millones).
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por el Statista.

Como hemos comentado en apartados anteriores, esta grafica de barras nos corrobora la
tendencia por el culto al cuerpo y la vida saludable. Empezando por el afio 2015, destacar que
la cifra de abonados era de 4,94 millones de personas que se encuentran inscritas en un
gimnasio, donde a medida que transcurren los afios esta cifra aumenta con respecto al afio
anterior, como podemos ver en los afios siguientes hasta alcanzar una cifra de 5,5 millones de
personas que se encuentran asociados a un gimnasio. Asi que, tras presentar estas cifras
podemos afirmar que nos encontramos ante un mercado en expansidn y con gran crecimiento,
donde cada vez son mas las personas de todos los grupos de edad que prueban este tipo de
servicios y se quedan de forma permanente en ellos por la cantidad de beneficios que le aporta
la realizacidn de actividad fisica.

Otro dato a presentar para entender la situacién del sector, se puede apreciar en el siguiente
grafico de barras que nos indica el nimero de personas en porcentaje que realizaron deporte o
alguna actividad fisica por grupos de edad en el afio 2019, segun el informe de la empresa de
gimnasios Altafit.
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Gréfico 5: Numero de personas expresado en porcentaje que realizaron ejercicio
fisico en el afio 2019 por grupos de edad.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por Altafit.

Los datos proporcionados en la imagen anterior, son de vital importancia, ya que nos
encontramos con unos datos muy elevados en todos los grupos de edad. Empezando, por el
grupo de edad entre 15-19 afios, podemos decir que el porcentaje es de un 87%, es decir, de
cada cien adolescentes pertenecientes este grupo de edad, 87 realizan actividad fisica o deporte.
Esto se debe a que los jévenes desde pequefios tienen inculcados que realizar actividad fisica o
deporte, es de vital importancia, para conseguir un mejor desarrollo de vida, y por qué se trata
de una actividad ludica para la diversién. También, destacar que la cifra es tan alta, porque se
entra en una edad, en el que los adolescentes, quieren tener el cuerpo perfecto y conseguir un
mejor aspecto fisico y de belleza, asi que para ello recurren a un centro deportivo o gimnasio.

En segundo lugar, nos encontramos con los grupos desde los 20 afios hasta los 44 afios, también
destacar que presentan unos porcentajes elevados, presentando una media de un 70%, esto
quiere decir que mas de la mitad de las personas pertenecientes a este grupo de edad, también
consideran como algo esencial realizar alguna actividad fisica. Esto se debe, a que, en estas
edades, ademas de querer conseguir una mejor saludable, también realizan actividad fisica,
como medio para liberarse del estrés laboral y como forma para conseguir una mayor
satisfaccién de uno mismo.

En el siguiente lugar, nos encontramos el grupo de edad desde los 45 afios hasta los 65 afios; se
trata de un grupo de edad mads adulto, donde también piensan que la actividad fisica es esencial
para ellos, y cada vez son mads las personas pertenecientes a este grupo de edad que realizan
actividad fisica. Esto es debido a que las personas, conciben la actividad fisica como una forma
de conseguir diversos beneficios para ellos, como puede ser una mejora de la calidad de vida 'y
una vida mas saludable. También, en este grupo de edad se da el caso de que muchas de las
personas que realizan ejercicio fisico lo conciben como una manera de dejar de lado durante
unas horas los pensamientos laborales y el estrés.
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Por ultimo, nos encontramos el grupo de edad mas adulto que podemos catalogarlo como

personas pertenecientes a la tercera edad. En este caso se ha experimentado una evolucidon muy
grande por que afios atrds se pensaba que realizar actividad fisica solo la podrian llevar a cabo
los jovenes, pero esta mentalidad con el transcurso de los afios ha cambiado, y cada vez son mds
las personas de la tercera edad que practican ejercicio fisico. Esto es debido, a que se ha
demostrado que la practica de estas actividades ayuda a evitar enfermedades y también ayuda
a mantener una mayor esperanza de vida, ademas de que estas personas conciben la realizacién
de actividad fisica, como una actividad ludica para la diversién y para una mejora de la calidad
de vida.

Como se puede ver, vivimos en un pais donde la realizacion de actividad fisica se encuentra muy
de moda en la sociedad y en especial en todos los grupos de edad, porque se ha verificado que
la realizacion de la misma aporta numerosos beneficios para la persona y para el desarrollo de
su vida.

El siguiente grafico representa, el nimero de empresas que se encuentran vinculadas al deporte
en el afio 2019, clasificadas por Comunidades Auténomas.

Grafico 6: NUmero de empresas que se encuentran vinculadas al sector deportivo por
comunidades autonomas.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.
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Como podemos ver en el grafico anterior, la Comunidad Valenciana ocupa la cuarta posicién a
nivel nacional, que mds empresas posee relacionadas con el sector deportivo, por debajo de
Catalufia, Madrid y Andalucia. Esta situacion es debida a que en la Comunidad Valenciana existe
una gran aficion por el deporte y el ejercicio fisico, asi que podemos considerar que nuestra
comunidad es una de las principales competidoras del sector, debido a la gran demanda de
personas que realizan deporte o alguna actividad fisica, asi que, para cubrir esta demanda
muchas empresas deciden emprender un negocio que tenga relacidén con el sector deportivo
como gimnasios y centros deportivos, porque ven una oportunidad de negocio que se encuentra
en expansion, por la creciente demanda existente a dia de hoy, asi que en nuestro caso, estas
cifras nos resultan de lo mas favorable para la implantacion de nuestro centro deportivo, porque
se situard dentro de la Comunidad Valenciana en concreto en la ciudad de Alcoy.

Por ultimo, se explicard mediante un grafico circular cual es la cuantia media que se gasta una
persona en actividades deportivas.

Gréfico 7: Gasto medio anual que realiza un adulto en servicios relacionados con el fitness.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por Myprotein.

Seguin un estudio llevado a cabo por la famosa compafia de suplementacion deportiva
denominada Myprotein, un adulto de media se gasta 165 euros mensuales en servicios como el
bienestar y fitness. El promedio que alcanzando una cuantia anual de 865 euros por adulto.
Dentro de estos suplementos, el producto mds demandado y comprado por los espafioles son
los batidos de proteinas, con un gasto de 316 euros anuales por adulto. Ademas, decir que
aparte de la suplementacién, un adulto se gasta una media de 345 euros en equipamiento
deportivo. Pero el dato mas impactante, es que un adulto espafiol de media se gasta una media
de 488 euros anuales, en una inscripcion a un gimnasio o centro deportivo. Asi que, tras estas
cifras, podemos corroborar el auge del movimiento por la salud, belleza y el culto al cuerpo de
los espaiioles.
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Conclusiones del sector antes de la crisis de la Covid-19

Como hemos podido comprobar tras haber analizado el sector, decir que nos encontramos en
un mercado muy competidor y muy importante para la economia espafola, ya que somos el
cuarto pais que mas factura en este sector a nivel europeo con una cifra aproximadamente de
2,4 billones de euros. También, destacar que, con la apariciéon del nuevo movimiento originado
por la sociedad por el culto al cuerpo, el bienestar y la belleza, ha originado que cada afio la
demanda de asistentes a un centro deportivo sea mayor y por lo tanto para poder abastecer a
esa demanda, cada afio se crean mas centros deportivos y gimnasios, ya que consideran un
sector con muchas oportunidades y con una elevada tasa de crecimiento del nimero de
abonados.

Como hemos podido detallar, las cifras del sector eran muy favorables, pero se desconocia que
en el afio préximo sucederia un acontecimiento mundial, que iba a poner el sector con serios
problemas, como es el origen de la conocedora crisis denominada Covid-19, que a dia de hoy
continuamos sufriendo tanto a nivel mundial como nacional, y que ha causado muchos estragos
y efectos perjudiciales para el sector, como demostraremos con los datos que explicaremos en
la siguiente seccién.

2.4 CONSECUENCIAS DE LA COVID-19 PARA EL SECTOR

Como bien hemos dicho anteriormente, nos encontramos en un sector muy importante por los
ingresos que generabay por el auge que existia entre la sociedad, pero con la llegada de la crisis
del Covid-19, este sector ha experimentado un gran impacto, por la situacidon excepcional de la
pandemiay por las restricciones que se han tenido que implantar en la sociedad para frenar este
virus.

Para empezar, explicando los efectos tan perjudicales que ha tenido para el sector abriremos la
siguiente seccién mostrando algunos datos generales que resultan de gran impacto como son
los siguientes, proporcionados por la Federacidn Nacional de Empresarios de Instalaciones
Deportivas.

El primer dato que mas impacta es que el 98% de los centros deportivos y gimnasios ha tenido
qgue recurrira un ERTE, es decir, se trata de un mecanismo excepcional en el que los trabajadores
eran remunerados por el Estado, porque el gimnasio en cuestién al estar cerrado no obtenia los
ingresos suficientes para poder remunerar a sus trabajadores, afectando al 75% y 100% de la
plantilla.

En relacion a la facturacidn, se prevé que el sector alcanzard un 44% menos de facturacién en el
afio 2020y 2021, haciendo que esas pérdidas alcancen los 1.108 millones de euros.

Otro dato a destacar es que se espera que el sector empezara a recuperar y alcanzar la
normalidad, en el tercer trimestre del afio 2021, a partir del mes de julio del afio 2021.

Por ultimo, cabe destacar la capacidad de adaptacién que ha tenido que realizar al sector, ya
gue los datos demuestran que alrededor del 71% de los centros ofrecen contenidos digitales a
través de una pagina web, clases grupales online a través de plataformas como Zoom o Teams
y por via YouTube.
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A continuacidn, para aportar una mayor informacién se procedera en profundizar y en explicar

con mayor detalle los datos anteriormente dichos, realizando una comparacién de los mismos
en ambos periodos, es decir, las previsiones y las decisiones que se tomaron al inicio de la
pandemia (marzo y abril de 2020) y por otro lado las previsiones y la situacion del sector en un
periodo mas reciente (septiembre de 2020), ya que como mostraremos a continuacion, los datos
cambian por que se tenia una mejor informacién de la pandemia y una mejor capacidad de
afrontar al virus.

Empezaremos detallando, mediante un grafico circular, que porcentaje de trabajadores se
encuentran en ERTE, a principios de la pandemia.

Informe de mayo 2020.

Grafico 8:Porcentaje de trabajadores en ERTE al principio de la Covid-19.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por la FNEID.

Se puede observar, que los efectos de la pandemia han sido nefastos para el empleo en el sector
como se puede demostrar en la grafica circular. La medida que mas destaca es que un 84,8% de
los gimnasios tuvieron que meter a un ERTE entre el 75% y 99%, de los empleados, y en segundo
lugar destaca que el 13,7% de los gimnasios tuvieron que introducir al 100% de sus empleados
en un ERTE. Esta situacion fue originada por que el 14 de marzo de 2020, el Estado decretd un
confinamiento domiciliario para la poblacidn que tuvo una duracién aproximada de 3 meses. Asi
gue, tras esta situacién los gimnasios tuvieron que cerrar sus puertas y recurrir a esta medida
para poder mantener con el negocio, ya que la mayoria no tenia ingreso alguno.

Seguidamente realizaremos el mismo proceso, donde el siguiente gréfico circular mostrara el
porcentaje de empleados inscritos en un ERTE, en el periodo de septiembre de 2020.
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Informe septiembre 2020

Grafico 9: Porcentaje de personas inscritas en un ERTE durante la pandemia.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por la FNEID.

Se puede ver que, con respecto al grafico anterior existe una mejora de los datos, ya que, en
este caso el 43,7% de los gimnasios tenian en ERTE entre un 1% y un 20% de sus empleados v,
en segundo lugar, un dato muy favorable es que el 41,1% de los gimnasios ya tenian al total de
trabajadores incorporados en la plantilla. Pero esta mejora de los resultados, fue debida a que
el Estado, ante el descenso del niumero de contagios por coronavirus, puso unas restricciones
muy flexibles en verano y la gente ya podia asistir a los gimnasios, asi que esto produjo que los
gimnasios ya pudieran abrir sus puertas y recibir ingresos por parte de sus clientes. Aunque nos
encontramos con unos datos muy favorables, decir que la situacidn adn seria critica porque en
un futuro se preveian oleadas que hicieron que el nimero de contagios y de muertos volvieran
a crecer, por lo que, con la llegada de las Navidades se produjo una oleada que seria aun mds
devastadora que cuando se inicié la pandemia, asi que el Estado tuvo que tomar nuevas medidas
restrictivas y cierres perimetrales que a dia de hoy aun siguen vigentes.

Una de las medidas que implanté el Gobierno valenciano, fue el cierre de los gimnasios y cierres
perimetrales en ciudades de mds de 50,000 habitantes, por lo que la ciudad de Alcoy sufrié esta
medida, y los gimnasios tuvieron que volver a cerrar sus puertas.

A continuacidn, profundizaremos en explicar la facturacidon y las previsiones que se tienen de
ella, realizando una comparacién de los datos extraidos en mayo del 2020 y posteriormente
realizando una comparacion con los recopilados en septiembre del 2020.
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Informe septiembre 2020

Gréfico 10: Facturacion media del sector y la prevision en los proximos meses.
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Fuente: Federacion Nacional de Empresarios de Instalaciones Deportivas.

En el grafico de lineas realiza una comparacion sobre el nivel de facturacién y sus predicciones
para los proximos meses. A rasgos generales, lo que mas impacta del grafico es el descenso tan
decreciente de la facturacién entre el periodo comprendido entre los meses de marzo y mayo,
llegando alcanzar la cifra que la facturacidn total en ese periodo era de un 4% segun el informe
publicado en Mayo de 2020, pero tras haber conocido los datos reales en el informe de
Septiembre de 2020, se confirmd que en los meses de Abril y Mayo, la facturacién fue nula, es
decir, ningln gimnasio recibia ingresos, debido a que en ese periodo se decretd el estado de
alarmay se impuso un confinamiento domiciliario durante esos meses.

En los meses de verano, segun el informe de mayo de 2020 y con las buenas estadisticas sobre
el Covid-19 en relacién al nimero de contagios y de fallecidos, comenzd a producirse la
desescalada y por lo tanto una mayor flexibilizacién de las restricciones, en las que se
contemplaban poder acudir a un centro deportivo. Esta situacion fue favorecedora para el
sector, porque se creia que poco a poco, la sociedad ya iba recuperando esa confianza, y se creia
gue el sector iba recuperarse de una forma mds rapida, pero segun el Informe de septiembre de
2020, se estimd que la facturacién iba a seguir creciendo de una manera mas lenta y paulatina
en los préximos meses, porque el Gobierno ya permitia asistir a los gimnasios y centros
deportivos.

Meses mas tarde con la llegada de las Navidades, se produjo una tercera ola mas grave que la
de su origen, aumentando el nimero de contagios y de fallecidos en el pais y en especial en la
Comunidad Valenciana se volvieron a imponer cierres perimetrales en las ciudades de mas de
50 mil habitantes y restricciones mas duras de movilidad para la poblacion, por lo que se estima
gue ese crecimiento que se preveia en el sector volviera a caer, en especial en la comunidad,
porque se decretd el cierre de gimnasios y como consecuencia un descenso del nimero de
socios y de ingresos en el sector, debido al periodo de incertidumbre que sigue existiendo en el
pais y en la Comunidad Valenciana.
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Siguiendo con la seccidn, a continuacién, se mostrara un grafico de barras que representa el
numero de gimnasios expresado en porcentaje, atendiendo al tema sobre cuando se alcanzard
la normalidad en el sector.

Gréfico 11: Porcentaje de gimnasios que predicen el desarrollo normal del sector.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por la FNEID.

Vivimos en un periodo de incertidumbre en el que la crisis del Covid-19 ha tenido un gran
impacto para el sector y a dia de hoy todavia estamos sufriendo las graves consecuencias de
esta pandemia. En relacion al grafico de barras, destacar que un 55,3% de los gimnasios creen
que el sector llevard acabo su desarrollo normal entre los meses de verano del afio 2021, es
decir, desde julio hasta septiembre del aino 2021, esto se debe a que con la llegada de las vacunas
se pronostica, que el Gobierno permitird una mayor flexibilizacidn de las restricciones y se prevé
qgue alrededor del 70% de la poblacidon nacional, se encontrara inmunizada para el tercer
trimestre, en el que ya se empieza a decir que sera el tramo final de la pandemia. Asi que el
sector, tiene esperanzas en ello, y considera que a partir de julio ya se volvera a conseguir a
tener una vida mds o menos como la de antes.

Por otro lado, un alto porcentaje de gimnasios creen que la recuperacién vendra en el segundo
trimestre de 2021, en los meses de abril mayo vy junio, pero desconocian del origen de una
tercera oleada que se iba a originar en el primer trimestre del afio 2021, en el que el nimero de
contagios y de fallecidos iba a ser mayor que los inicios de la pandemia. También, destacar que,
en el segundo trimestre del afio 2021, gran parte de la poblacién no habra recibido esa vacuna
y por lo tanto se seguira manteniendo esa incertidumbre y esa desconfianza para la poblacidn,
causando que muchos de los usuarios todavia tengan cierto temor a la hora de asistir a un
gimnasio o centro deportivo.
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El siguiente grafico circular nos muestra en porcentaje el nimero de gimnasios que piensa seguir
utilizando la oferta de servicios online una vez finalizada la crisis sanitaria.

Gréfico 12:Numero de gimnasios expresado en porcentaje, sobre sus intenciones de seguir
ofertando un servicio online tras finalizar el Covid-19.

N2de gimnasios sobre si ofertar clases online
despues de la Covid-19

2,70%
= No lo se
Si
No
90,60%

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por la FNEID.

Como podemos observar en el grafico, un 90,6% de los gimnasios continuara ofreciendo el
servicio online, porque como consecuencia de la pandemia se han originado nuevos habitos y
comportamientos en los consumidores, y se prevé que muchos de los usuarios ya no recurran a
un gimnasio fisico, sino que a través de plataformas de streaming y de video, cada vez son mas
las personas que decidirdn por adoptar esta opcidn, asi que casi del total de los gimnasios
ofrecerd este servicio via Online y ademds alrededor de un 73% de los gimnasios considerard
este servicio adicional se encontrara incluido en la cuota de los clientes. En segundo lugar, un
6,7% de los gimnasios piensan que no saben si seguir ofertando este servicio, porque creen que
cuando todo vuelva a la normalidad, la sociedad seguird asistiendo al espacio fisico, por que
disponen de maquinas de musculacidon y de mas material, pero, por otro lado, piensan que este
cambio en los consumidores a la hora de realizar actividad fisica puede seguir llevdandose
desarrollandose tras finalizar la pandemia.
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Conclusiones del sector tras sufrir la Covid-19

Como bien hemos podido comprobar, el origen de la Covid-19 ha causado muchos estragos y ha
tenido un gran impacto en el sector, teniendo que los gimnasios sufrir este periodo de
incertidumbre y de adaptacién. Un dato a destacar es que la facturacién anual ha caido un 53%
en el afio 2020 con respecto al afio anterior con unas pérdidas de 1.246 millones de euros. A
todo ello, también se ha sumado que, para mantener sus negocios han tenido que recurrir a un
ERTE, donde los empleados sean remunerados por el Estado, ya que apenas obtenian ingreso
alguno.

Otro dato importante, es el cambio de en el comportamiento de los consumidores a la hora de
realizar actividad fisica, ya que debido al confinamiento domiciliario y a las restricciones de
movilidad, la poblacién tenia que recurrir a mantener su estado fisico en su domicilio, asi que
muchas empresas del sector tuvieron que adaptarse ofertando clases virtuales a través de
Internet, para poder seguir con la actividad econdmica, y se prevé que esta tendencia por
realizar actividad fisica va seguir llevandose a cabo, ya que mas de un 90% de los gimnasios
guieren continuar con estas sesiones y ademas sera un servicio adicional que sera incluido en la
cuota de los clientes, asi que nos encontramos que como consecuencia de la pandemia, las
clases virtuales se han convertido en uno de los principales servicios esenciales para para ofertar
al cliente.

Ademas, también destacar las nuevas medidas para poder realizar ejercicio fisico en un centro
deportivo o gimnasio, las cuales se contemplan el uso de la mascarilla durante toda la sesion de
entrenamiento, la toma de la temperatura en la entrada de las instalaciones y la desinfeccién
gue tiene que realizar el usuario cada vez que finalice con una maquina o los materiales que
haya utilizado. Segun los expertos estas normas seguirdn estando vigentes hasta que no se
radique por completo contra el Covid-19.

Por ultimo, destacar que segun los expertos en el sector, se prevé que se llegara a alcanzar el
desarrollo normal del sector en el tercer trimestre del afio 2021, a partir del mes de julio, debido
a la existencia de una vacuna, donde segun las autoridades se estima que el 70% de la poblacién
se encontrard inmunizada y se empezara a llevar una vida mds o menos como la de antes, asi
gue estos datos son esperanzadores para el sector, porque estan seguros que la sociedad
volvera a asistir a los gimnasios y centros deportivos, pero también atemorizados por si en anos
proximos se puede presentar una situacion de las mismas caracteristicas.

2.5 EI SECTOR DEL PADEL EN ESPANA Y COMUNIDAD VALENCIANA

Vivimos en un pais donde el deporte denominado padel ha tenido cabida y un gran impacto en
la sociedad. Cada vez son mas los jugadores, que deciden probar este deporte, y una vez ya lo
prueban se vuelven aficionados a este deporte. Segin unos estudios recientes, el padel se ha
convertido en uno de los deportes mads practicados por la sociedad presentando unas cifras de
entre tres y cuatro millones de personas que practican esta modalidad, asi que ante el auge de
este deporte, mayoritariamente los gimnasios que desean empezar con su negocio, también
instalan pistas de padel, porque consideran que se trata de un deporte en crecimiento, donde
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no solo estd enfocado a los mas jovenes, sino que estda modalidad también lo practican las
personas mas adultas, ya que no se necesita de un gran nivel para poder realizar su practica.

En la actualidad, existen una amplia mayoria de gimnasios que deciden implantar en sus
gimnasios y centros deportivos, pistas de padel, por que observan que este deporte se
encuentra en expansién y ven en ello una oportunidad para poder explotarlo. Incluso, en la
mayoria de urbanizaciones se implantan pistas de padel, porque ademas de poder practicar el
deporte, también le otorga un prestigio social elevado, ya que en la mente de los consumidores
se asocia el padel como un deporte que solo lo practican aquellas personas con un estatus social
medio-alto, pero este concepto esta cambiando y a dia de hoy cualquier persona practica esta
modalidad como diversion.

Una vez ya hemos explicado el contexto temporal y social en el que se encuentra el padel, a
continuacién, se mostrard un grafico de barras que representa la evolucién del nimero de
afiliados inscritos en la Federacién Espaiola de Padel.

Gréfico 13: Numero de jugadores afiliados a la Federacion Esparfiola de Padel.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos de la Federacion Espafiola de Padel (FEP).

Como se puede apreciar en el grafico, los datos corroboran el crecimiento tan exponencial que
ha sufrido este deporte en la Ultima década. Se puede destacar que, en el afio 2013, el nimero
de afiliados era de aproximadamente 43 mil jugadores federados, pero a medida que se iba
haciendo popular este deporte en la sociedad, el ascenso ha sido muy elevado cada afio que
transcurria hasta alcanzar en el aifio 2019, una cifra de casi 76 mil personas afiliadas a la
federacidn, por lo que a través de estos datos podemos afirmar que este deporte se encuentra
en auge y que cada vez son mas las personas que lo practican.

También destacar que la llegada de la Covid-19, también ha tenido influencia en este deporte,
ya que como se puede apreciar en el grafico, con el origen de la pandemia el nimero de afiliados
sufre un leve descenso, porque al estar los gimnasios y las instalaciones deportivas cerradas,
una mayoria de afiliados dejé de ser socio por el periodo de incertidumbre y porque ya no se
celebraba torneo alguno, pero se prevé que una vez ya finalice la pandemia el nimero de socios

30



UNIVERSITAT
POLITECNIC/\
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI
volverd a crecer, ya que ademas se espera que el nimero de personas que jueguen este deporte
se vaya incrementando.

Por ultimo, un dato importante a destacar que es Espafia es el pais con mas jugadores federados
a nivel mundial, ya que ademas contamos con una cifra de 773 clubs que se en encuentran
federados superando al resto de paises del mundo. Es por ello, que estas cifras confirman el
auge que tiene este deporte en el pais y la gran cantidad de personas que disfrutan tras su
practica.

Seguidamente para continuar con el este apartado, se mostrard un grafico circular con el
numero de personas afiliadas a la Federacion Espafiola de Padel por grupos de edad.

Grafico 14: Distribucién por edades sobre el niUmero de licencias federativas en el padel.

Distribucion por edad de las licencias en

Espana
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Sub23 (19-23)
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30,0%

Veteranos (>39)

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por la Federacion Espafnola de Padel.

Confirmamos que el padel se trata de un deporte que no solo lo practican los mas jovenes, sino
gue, ya que como muestra el grafico, mas de la mitad de las personas afiliadas a la Federacion
Espafiola de Padel, son mayores de 39 afos, ya que se debe por se trata de un deporte donde
no se necesita de un gran nivel ni una capacidad de fondo elevada para poder desarrollar su
practica, donde ademas de realizar ejercicio fisico, la persona concibe este deporte como una
actividad de diversion. Por otro lado, también nos encontramos el grupo de edad comprendido
entre los 24 y 39 afios, presentando unas cifras de un 30% de jugadores con licencias federativas,
ya que se trata de un deporte que se esta de moda y con gran aficién, donde en estas edades,
ya se compite de forma muy profesional.

Por ultimo, el tercer grupo mayoritario se encuentra en el grupo de edad menores a 19 afios con
una cifra de un 11,7%, ya que en este grupo se prevé que de cara hacia el futuro crezca su
numero de afiliados, porque desde pequenos muchos de estos nifios y adolescentes, conocen y
quieren convertirse en jugadores profesionales, dejando de lado el futbol que es el deporte lider
en Espafa.
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El padel en la Comunidad Valenciana

Una vez ya conocemos algunos datos y aspectos mas importantes del padel a nivel nacional, a
continuacién, nos centraremos en especificar y conocer cual es la situacion en la Comunidad
Valenciana, comparando estos datos con otras comunidades auténomas de Espaia.

Para empezar con este apartado, explicaremos el nimero de jugadores de padel federados en
Espafia en el afio 2019 por comunidades autdnomas, centrandonos en la Comunidad Valenciana.

Grafico 15: Numero de jugadores de padel federados en Espafia en 2019, por Comunidad
Autonoma.

N2Jugadores de padel federados en
Espafia en 2019

25000 21508
20000
15000
8559
10000 7077 6554
4949 4632
5000 3285 3199 3153
0
2 > 2 o - > Q> ]
S S \é> @ > N4 & é& Gp
< @’b 6’& Q(‘ ) N o’b ,bQ ?S Ib\e
M N o0
< NS
o

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por el Statista.

Nos encontramos que la Comunidad Valenciana se sitla en el cuarto lugar con mayor nimero
de licencias federativas de pdadel, por debajo de Catalufia, Comunidad de Madrid y Andalucia,
presentando unas cifras de 66.554 personas afiliadas. Como bien confirman estas cifras, en la
comunidad existe una gran aficidn por la practica del padel y cada vez son mas las personas de
todas las edades que practican este deporte, ya sea por diversion y realizacidn de actividad fisica
o por niveles de competicién. Ademads, destacar que esta tendencia por el padel se estd
popularizando en la poblacion y actualmente desde pequefios los padres inscriben a sus hijos a
una escuela de padel, dejando de lado el futbol que se trata del principal deporte el cual
practican e inscriben a los hijos desde pequenios.

También, destacar que el impacto de la pandemia también ha tenido influencia en la Comunidad
Valenciana y en la forma de desarrollar la actividad fisica, ya que a dia de hoy es obligatorio el
uso de las mascarillas en superficies cerradas y ademas la utilizacién de gel hidroalcohdlico.
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Seguidamente, continuaremos mostrando el numero de clubes y centros deportivos federados

por comunidades auténomas donde nos centraremos en explicar la situacion de la Comunidad
Valenciana.

Grafico 16: Numero de clubes federados a la Federacion Espafiola de Padel por Comunidad
Autonoma.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por el Statista.

Como se puede observar, la Comunidad Valenciana ocupa el tercer puesto en este ranking,
presentando una cantidad de 145 clubes afiliados, por debajo de Catalufia y luego Andalucia.
Estas cifras tan favorables nos confirman que en la Comunidad Valenciana existe una tendencia
gue se encuentra en crecimiento por la practica del padel, asi que los gimnasios han visto esta
demanda como una oportunidad de mercado, y dia de hoy la mayoria de gimnasios con
instalaciones amplias poseen varias pistas de padel, ya sea por ofertar un servicio para aquellas
personas que desean practicar el padel de forma aficionada o como actividad fisica de diversion
o como forma para alcanzar los niveles de competicién.

También, destacar que estas cifras seguirdn creciendo, ya que la mayoria de gimnasios que
guieren adentrarse en el sector ademas de ofertar el servicio de gimnasio, ya ven este deporte
como un servicio esencial para implantar en los centros deportivos, porque consideran que el
padel se ha convertido en el deporte de moda, donde cada vez son mas las personas de cualquier
rango de edad que lo practican.

Por ultimo, destacar que la llegada de la pandemia también ha tenido gran impacto en los clubes,
ya que como es el caso de la Comunidad Valenciana, se vive en un periodo de incertidumbre
seglin aumente o disminuya el nimero de contagios y fallecidos, ya que, en los meses de enero,
febrero y principios de marzo del afio 2021, fue la oleada que mas perjudico a la comunidad,
teniendo consecuencia el cierre de gimnasios y centros deportivos. También, decir que los
clubes se han tenido que adaptar a la situacidn y se han impuesto nuevas medidas para realizar
la practica del padel lo mas segura posible como es el uso de la mascarilla, utilizar en todo
momento gel hidroalcohdlico, tomar la temperatura en la entrada de la instalacién y evitar el
contacto con el companiero de juego.
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Por ultimo, para concluir con este apartado se expondra un grafico circular donde se representa

el numero de afiliados a la federaciéon de padel de la Comunidad Valenciana, distribuyéndose
por rangos de edad.

Gréfico 17: Numero de personas expresado en porcentaje afiliadas la Federacion de
Padel de la Comunidad Valenciana, por grupos de edad.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por la Federacion de Padel de la
Comunidad Valenciana.

Como bien nos confirman los datos el padel no se trata de un deporte enfocado para los mas
jovenes, sino que cada vez mas este deporte es practicado por las personas mas adultas. Se
puede apreciar que el rango de edad que mas predomina son los mayores de 39 anos,
representando una cifra de un 40,2%, esto se debe a que las personas de este grupo de edad
han concebido el paddel como un deporte de diversién donde ademas para desarrollar su practica
no se necesita de un gran nivel, es por ello que el padel se ha convertido en una modalidad de
raqueta muy revolucionario.

En la siguiente escala nos encontramos que la cifra mds alta pertenece al rango de edad entre
los 24 y 39 afios, ya que muchas de estas personas, ya practican este deporte de forma
aficionada e incluso profesional llegando a conseguir altos niveles de competicion. Pero también
dentro de este grupo de edad, decir que muchos de ellos practican el paddel como actividad fisica
donde se combina el ejercicio fisico con el entretenimiento.

En tercer lugar nos encontramos el grupo de edad correspondiente a los menores de 19 afios,
ya que en el caso de la Comunidad Valenciana este deporte ha tenida una gran cabida en la
sociedad, y cada vez mas son los niflos y adolescentes que se inscriben a esta modalidad de
raqueta porque quieren convertirse en profesionales de ello, dejandose de lado el futbol que es
el deporte que mas se practica en Espafia, por lo que con estas cifras podemos confirmar que el
padel ha tenido un gran impacto y cabida en todos los rangos de edad.

Por ultimo, nos encontramos en un menor porcentaje el rango de edad comprendido entre los
19y 23 aiios, que presentan una cifra de un 8,1%.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO

Para poder desarrollar el siguiente proyecto es importante la realizaciéon de un plan estratégico
para conseguir el éxito de cara al futuro con un minimo de error posible. Es por ello que es
necesario realizar un estudio de todas aquellas variables y factores tanto del entorno como
internas de la empresa con el objetivo de conocer cuales tendran mayor impacto en nuestro
funcionamiento y desarrollo del gimnasio. Asi que para realizar este profundo andlisis
comenzaremos analizando el macroentorno identificando todos aquellos factores externos en
forma de amenazas y oportunidades que de una forma mas general e indirecta pueden influir
en la compafia. Seguidamente, se realizara el andlisis del microentorno utilizando la
herramienta cinco fuerzas de Porter, donde se identificaran aquellas variables en forma de
amenazas y oportunidades, que de una forma mas directa pueden impactar en la empresa. A
continuacién, realizaremos un analisis interno, para conocer y comprobar nuestra situacion
interna de la compaiiia frente al resto de competidores y por ultimo finalizaremos con el andlisis
DAFO, donde expondremos en una matriz todas aquellas amenazas, oportunidades, debilidades
gue sean de vital importancia para el funcionamiento y organizacién del negocio.

3.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO (PEST)

Podemos definir el macroentorno como todos aquellos factores externos que pueden afectar
de una forma general e indirecta en la empresa. Muchos de estos factores o variables que
pueden afectar a la empresa provienen del exterior y el comportamiento de los mismos no se
pueden modificar ni cambiar desde el dmbito de nuestra compaiiia.

Para realizar el estudio del macroentorno utilizaremos la famosa herramienta denominada PEST,
en la que se extraen todos aquellos factores y variables agrupandolas en cuatro dimensiones
como son el politico-legal, econdmico, socio-cultural y por ultimo el tecnolégico. Todos estos
factores serdn extraidos posteriormente en forma de amenazas y oportunidades, con el objetivo
de conocer su impacto y su influencia en nuestra compaiiia, en un periodo de tiempo tanto a
corto como a largo plazo.

Para dar comienzo con el analisis del macroentorno, primero que todo deberemos establecer
cuales son los limites geograficos, que se trata sobre el espacio que se va a establecer para la
identificacion de las variables.

Los limites geograficos que vamos a instaurar para la realizacion de este andlisis van a ser
nacionales, estatales y locales. Ya que muchos de estos factores correspondientes a nivel
nacional, también influyen en la Comunidad Valenciana y a nivel local.
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- FACTORES POLITICO-LEGALES

Durante el transcurso los afios, el sector del fithess ha experimentado grandes cambios y
avances en cuanto a la regulacion y a las politicas a adoptar, provocado por una mayor
intervencidn por parte de las autoridades y administraciones publicas. Como respuesta lo que
se ha provocado es que se creen instituciones privadas como asociaciones o federaciones para
velar por los intereses de este sector en un espacio politico. Destacar también que en este
ambito también ha tenido influencia la llegada de la Covid-19, como bien se detalla a
continuacién.

En primer lugar, cabe citar la FNEID que se trata de la Federacién Nacional de Empresarios de
Instalaciones Deportivas a nivel nacional, junto a ella y como filial de esta nos encontramos la
AEVCD que se trata de la Asociacién de Empresarios de Centros Deportivos de la Comunidad
Valenciana. Dichas instituciones son de origen privado y se encuentran formadas por numerosos
centros deportivos, gimnasios e instalaciones deportivas privadas que se dedican al sector. Su
principal finalidad es velar por los intereses y la resoluciéon de injusticias con respecto a las
autoridades competentes. También, un objetivo que persiguen es promover la realizacién de
ejercicio fisico tanto a nivel nacional como a nivel de comunidad. Ademas, destacar que se
encuentran sometidos en un proyecto que se basa en una mejora de la formacién y cualificacion
de las personas que quieren dedicarse al sector. Y por ultimo destacar que con la llegada del
Covid-19, gracias a estas instituciones, los clubes y centros deportivos han tenido una ayuda y
un respaldo para superar esta situacion y encontrar la solucién mas adecuada para conseguir
gue estos obstaculos no llegaran a provocar un mayor impacto para el sector.

En el sector del padel nos encontramos con la Federacion Espafiola de Padel a nivel nacional y
en la Comunidad Valenciana y como miembro de esta tenemos la Federacion de Padel de la
Comunidad Valenciana. Estas instituciones velan por la defensa y los intereses del deporte
denominado padel, como también se encargan de la gestion, organizacién y de implantar el
reglamento para el desarrollo de esta modalidad deportiva de raqueta.

En segundo lugar, nos encontramos, la FEDER, que se trata del Fondo Europeo de Desarrollo
Regional. Este ente publico tiene como fin la correccidon de las principales diferencias que
pueden existir en una region en forma de ayudas econdmicas o adopcidn de diferentes politicas.
Por otro lado, también impulsa la inversién para generar empleo y fortalecer el mercado laboral
como también la colaboracién y cooperacion con otros territorios y regiones de la unidn
europea. Estas inversiones y ayudas que ofrece esta institucion tienen como prioridad la
innovacion, mejora de los sistemas de la informacién y de la tecnologia, la digitalizacién de
empresas con el modelo Industria 4.0 y por ultimo la creacién de pequefias y medianas y
empresas. Se estima que las cuantias de estas ayudas sean de entre 200 millones y 360 millones
de euros para los afios entre el 2021 y el 2027 para fomentar el crecimiento econémico y la
digitalizacién en las empresas.

En tercer lugar, atendiendo a los cambios en el entorno, la situacién actual, la llegada de la Covid-
19 y el avance de la tecnologia, ha derivado a la ejecucién de un proyecto que pretende
implantar el Gobierno de Espafia con un periodo de 5 afios vista, en el que se su contenido
muestra un plan para la digitalizacion de las PYMES en el territorio nacional. Ante esta situacion
y adaptandose a un nuevo prototipo de Industria denominada 4.0 los objetivos primordiales en
este proyecto se basan en el fomento de la formacién empresarial en relacién a las
competencias digitales, impulsar la innovacion y el emprendimiento en el espacio digital,
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constituir el programa mas adecuado para llevar a cabo este proceso y por ultimo reducir la

brecha de género en estos términos. Para ello, las actuaciones del gobierno serdn establecer
varios programas y sesiones de formacion, segun las necesidades y caracteristicas de tu
empresa.

Otra situacidn politica-legal importante a mencionar es que Espaia se trata de un pais que se
encuentra ubicada dentro de los limites de la Unidn Europea, de forma que a dia de hoy no
existen barreras arancelarias entre los paises que pertenecen a esta organizacion. Esta situacion
supone de una gran ventaja porque a la hora de realizar importaciones o exportaciones de
bienes, no se tendrd que pagar ese arancel en forma de impuesto por las transacciones
comerciales, dejando una gran libertad comercial y promoviendo el comercio entre territorios
miembros haciendo asi que se potencie el comercio interior dentro del continente.

Por otro lado, también decir que la salida de Reino Unido de la Unién Europea, también ha
tenido un gran impacto para la Unién Europea y en concreto para Espafia, ya que se trata de un
pais con un alto potencial tanto econémico como en la industria. Asi que, atendiendo a esta
situacion, podemos confirmar que resulta una gran amenaza, por que las relaciones comerciales
con el pais sufrirdn grandes cambios en cuanto a las politicas comerciales, originandose barreras
arancelarios u obstaculos para las transacciones comerciales. Es por ello, que muchas de las
transacciones que se realizaban entre Espafia y Reino Unido tengan ciertas modificaciones y le
sea mas dificil operar con ellos, porque a Espafia por tema de precios u otra politica no le sea
rentable realizar sus exportaciones e importaciones.

Otro factor dentro de este ambito también a tener en cuenta es que a nivel nacional existe un
partido politico denominado PSOE liderado por Pedro Sdnchez que ya se encuentra establecido
como tal en el pais consiguiendo una cierta estabilidad para el desarrollo y la toma de decisiones
en el territorio. De modo que ante cualquier medida o toma de decisidn que se tome para el
pais, vendra determinada por realizar anteriormente una investigacidon exhaustiva sobre si esa
medida o toma de decision correspondera de forma favorable para el mismo. También, explicar
que, a nivel estatal, diremos que las medidas o la toma de decisiones que se pueden llevar a
cabo desde el Gobierno central, también seran pensadas para que sean favorables para las
comunidades auténomas, e incluso comentar que cualquier decreto que se realice
especificamente para nuestra comunidad también serd respaldada y estudiada de forma
analitica para conseguir el mejor desarrollo para la misma. En términos locales, también decir
gue existe gran estabilidad politica ya que desde el 11 de junio del afio 2011 hasta en la
actualidad sigue gobernando el PSOE, por lo que supone una gran ventaja porque cualquier
toma de decisiéon vendrd fundamentada por la experiencia y por el conocimiento en el
funcionamiento de la ciudad. Aunque, por otro lado, diremos que muchas de las medidas que
se han tomado al Gobierno han ido dirigidos para promocionary fomentar sus festivos populares
y la cultura como son las famosas fiestas de moros y cristianos, la Navidad o la rehabilitacién del
centro de la ciudad, dejando de lado la atencién de muchas otras necesidades como puede ser
la industria, servicios o creacién de empleo.
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En cuanto a esta dimensidn, la llegada de la Covid-19, también ha tenido efectos dentro de este
ambito politico-legal, como bien profundizaremos y explicaremos con detalle a continuacion.

- Real Decreto 463/2020, de 14 de marzo, por el que se declara el estado de alarma para
la gestion de la situacidn de crisis sanitaria ocasionada por el COVID-19. Toda esta
situacion comenzd el 14 de marzo del afio 2020 cuando se decretdé un confinamiento
domiciliario para la gestion de la pandemia con una duracién de tres meses y que en la
actualidad ese estado de alarma todavia sigue estando presente en el territorio, pero
tras el transcurso de un afio esas medidas y limitaciones se han ido suavizando
dependiendo de la incidencia del nimero de contagios y fallecidos. Aunque se hayan
experimentado ciertas mejoras en cuanto a la incidencia y al conocimiento del
comportamiento de este virus, todavia se sigue sufriendo los efectos de esta pandemia,
ya que, en algunos periodos del afio, se intensifica y aumenta el nimero de contagios y
de fallecidos, asi que a dia de hoy decir que ese estado de alarma sigue estando presente
en el pais, pero actualmente muchas de las medidas sanitarias son delegadas a las
autoridades de las comunidades auténomas. De modo, que actualmente, siguen
estando presente las restricciones para reducir la incidencia provocada por la Covid-19.

- Muchas de estas restricciones impuestas se fundamentan en limitar el movimiento de
personas entre comunidades auténomas, cerrar aquellos sectores que no son esenciales
para el desarrollo de una vida, como también las modificaciones horarias que se han
instaurado para permanecer en el domicilio, como es el denominado toque de queda.

- RESOLUCION de 11 de marzo de 2021, de la consellera de Sanidad Universal y Salud
Publica, por la que modifica la Resolucién de 5 de diciembre de 2020, de la consellera
de Sanidad Universal y Salud Publica, por la que se acuerda nuevas medidas
adicionales en la Comunitat Valenciana, como consecuencia de la situacidn de crisis
sanitaria ocasionada por la Covid-19. [2021/2705]. Esta resolucidn nos indica las
medidas restrictivas que se adoptaron el 11 de marzo de 2021, tras haber sufrido la
mayor oleada en los meses de enero y febrero donde impactd con una mayor fortaleza.
Esta oleada provocé un mayor aumento en el nimero de contagios y fallecidos y derivd
a tomar unas medidas muy restrictivas para la sociedad, donde en una de ellas
contemplaba el cierre de espacios publicos como son los gimnasios y centros deportivos.

- Real Decreto-ley 8/2021, de 4 de mayo, por el que se adoptan medidas urgentes en el
orden sanitario, social y jurisdiccional, a aplicar tras la finalizacidn de la vigencia del
estado de alarma declarado por el Real Decreto 926/2020, de 25 de octubre, por el
que se declara el estado de alarma para contener la propagacion de infecciones
causadas por el SARS-CoV-2. Con la aprobacion de este Real Decreto-ley, el nueve de
mayo del aiflo 2021, el Gobierno proclamo el fin del estado de alarma para el territorio
nacional y dio pie a que las comunidades auténomas proclamaran sus restricciones en
funcién de la incidencia acumulada existente. Con la llegada de la vacuna se han
establecido medidas restrictivas mas flexibles y una de ellas contempla un mayor aforo
en los espacios publicos, pero siempre con la obligacidn de utilizar la mascarilla.
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En términos legales se debe de tener en especial atencidén la normativa que regula el sector de

las instalaciones y centros deportivos, como también se citara el reglamento para el
funcionamiento del deporte padel.

- Resolucion de 29 de mayo de 2018, de la Direccidon General de Empleo, por la que se
registra y publica el IV Convenio colectivo estatal de instalaciones deportivas y
gimnasios. La siguiente resolucion regulariza las condiciones y requisitos laborales que
se deben cumplir, para todas aquellas empresas fisicas o juridicas, que tengan como
actividad econdmica la oferta de servicios relacionados con el deporte y la actividad
fisica.

- Decreto 143/2015, de 11 de septiembre, del Consell, por el que aprueba el Reglamento
de desarrollo de la Ley 14/2010, de 3 de diciembre, de la Generalitat, de Espectaculos
Publicos, Actividades Recreativas y Establecimientos Publicos. El presente reglamento
tiene como objeto la ordenacién y el desarrollo del régimen juridico para los
establecimientos y espacios publicos en la Comunidad Valenciana. Su principal finalidad
se trata de respaldar la seguridad y el bienestar de la poblaciéon cuando estos acudan a
un establecimiento de este tipo. En este caso los centros deportivos y gimnasios son
espacios publicos.

- Ley 2/2011, de 22 de marzo, del deporte y la actividad fisica de la Comunitat
Valenciana. La siguiente ley tiene como objeto la delegacidn por parte del Gobierno
central hacia las autoridades competentes de la Generalitat sobre la promocion,
coordinacion y regularizacién del deporte y la actividad fisica.

- Resolucion de 27 de febrero de 2020, de la Direccion General de Trabajo, por la que se
registran y publican las tablas salariales del afo 2020 del Convenio colectivo para
peluquerias, institutos de belleza y gimnasios. La siguiente resolucién proveniente del
Ministerio de Trabajo y Economia Social, tiene como objeto la publicacidén e inscripcion
de las tablas salariales para el afio 2020 adscritas en el convenio colectivo del sector.

- Real Decreto 203/2010, de 26 de febrero, por el que se aprueba el Reglamento de
prevencién de la violencia, el racismo, la xenofobia y la intolerancia en el deporte. El
siguiente reglamento tiene como finalidad ordenar y regularizar todas las medidas de
prevencién y control relacionadas con la violencia, el racismo, la xenofobia y la
intolerancia en el mundo deportivo, garantizando la integridad y los derechos de las
personas.

- LeyOrganica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia
de los derechos digitales. El siguiente decreto tiene como objeto la proteccién de datos
como también asegurar los derechos digitales con respecto a las personas fisicas,
garantizando que la manipulacién de esta informacion quede exclusivamente reservada
para fines profesionales, siempre que se haya dado su consentimiento para ello. La
institucion que regula el cumplimiento de esta ley es la Agencia Espafiola de Proteccion
de Datos.

- Reglamento Técnico General de la Federacion Espaiiola de Padel. El siguiente
reglamento tiene como finalidad la regulacidn sobre la organizacion y procedimiento de
todas las competiciones de Padel que se disputen a nivel nacional y de la comunidad.
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Por ultimo, para finalizar con este dmbito cabe destacar que con la llegada de la pandemia y
para las aperturas de los establecimientos publicos, el Estado ha impuesto una serie de medidas
higiene y prevencién que son de obligado cumplimiento y recomendables durante el transcurso
del virus, prolongandose estas medidas, aunque la incidencia acumulada sea escasa o nula.

Las medidas de prevencién son las siguientes:

e Toma de la temperatura en la entrada de las instalaciones.

e Se recomienda un sistema bajo cita previa, para tener una atencion individualizada.

e Uso frecuentemente de gel hidroalcohdlico, principalmente en la entrada y en la salida
del establecimiento.

e Evitar el contacto con las personas de tu alrededor y permanecer a cierta distancia.

e Uso de la mascarilla obligatoria

e Llevas una exhaustiva limpieza y desinfeccidn del mobiliario y maquinas.

e Se prohibe la utilizacion de aseos publicos.

e Limite de aforo en el interior del recinto e instalaciones.

e En los centros deportivos y gimnasios, realizar un seguimiento diario de las personas
gue asisten, para que, en caso de contagio de una persona, se sepa con quien estuvo en
el recinto ese dia.

e Recomendable no utilizar el uso de las duchas generales en los vestuarios, aunque las
distribuciones de las mismas sean individuales.

- FACTORES ECONOMICOS

Muchas de las variables que vamos describir a continuacidn se corresponden con indicadores
macroecondmicos que se relacionan con el nivel de recursos econdmicos que poseen los
consumidores, como también las situaciones econdmicas que presenta el pais y el sector. Como
bien veremos muchas de las variables que se explicaran vendrdn determinadas por la llegada de
la crisis Covid-19.

Uno de los principales factores a destacar es el indicador macroeconémico PIB. Podemos definir
el PIB como el total de bienes y servicios expresado en cantidades monetarias que se producen
en un territorio. Realizando una evolucién con respecto al afio 2019, el PIB en este mismo afio
fue de 1.244.757 millones de euros, mientras que en el aifilo 2020 con el origen de la Covid-19,
ha supuesto un descenso con respecto al afio 2019 de aproximadamente un 11% anual,
presentando unas cifras de 1.119.976 millones de euros. Asi que con estas cifras podemos decir
gue ocupamos el puesto nimero de 15 en un ranking de 196 paises, donde el descenso sufrido
con respecto al afio anterior fue de 124.781 millones, debido a la crisis sanitaria, econdmica y
social provocada por la crisis del Covid-19, teniendo como consecuencia que el niumero de
desempleados disminuya y por lo tanto un menor consumo y poder adquisitivo por parte de las
familias, como también un descenso de la actividad comercial entre paises por el cierre de las
fronteras.
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A continuacién, para explicar con mayor detalle los efectos de la pandemia se mostrarad un

grafico lineal expresado en trimestres, realizando una comparacidon del PIB a precios de mercado
entre el afio 2019 y 2020.

Gréfico 18: Comparativa expresado en trimestres sobre el PIB a precios de mercado en el
afio 2019 y 2020, en millones de euros.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecido por el periédico Expansion.

Como se puede apreciar, en el primer trimestre del afio 2020, el PIB se encontraba a la par con
respecto a ese mismo trimestre del aifio anterior, pero con la llegada de la pandemia a Espafia,
en el segundo trimestre del afo 2020 cayé un 21,6% con respecto al afio anterior, ya que
practicamente al decretarse el estado de alarma y el confinamiento domiciliario, muchas
empresas que no tenian como objeto social actividades esenciales tuvieron que cerrar sus
puertas. En el tercer trimestre del afio 2020, ya se produjo una menor incidencia del nimero de
contagios y de fallecidos y se produjo la nueva desescalada, en la que el PIB en ese trimestre
aumentd un 16,4%, pero con respecto al afio anterior la variacién sufrida fue de un 9%. A partir
de este trimestre, en el siguiente sufrié un leve ascenso de un 0,4%, pero con respecto al afio
anterior habia caido un 9,1%. Con la llegada del afio 2021, se produjo la tercera oleada, que fue
la que mas impactd en el pais en relacion al nimero de contagios vy fallecidos, asi que, aunque
todavia no se obtengan datos exactos del PIB en el primer trimestre del afio 2021, seguln los
expertos, afirman que se reducira aproximadamente entre el 0,5% y el 1% y se prevé que en los
meses venideros, con la llegada de la vacuna y de las medidas mas flexibles se espera que a
partir del segundo trimestre del afio 2021, se produzca una recuperacion econdémica y
significativa para el pais.
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También, cabe hablar del PIB a precios de mercado a nivel estatal, en concreto en la provincia
de Alicante. Nos encontramos ante una comunidad que por la ubicacién geografica la mayoria
de su actividad econdmica es el sector turistico. Con la llegada de la Covid-19, se produjo un

elevado descenso del PIB, situdndose la provincia como la sexta provincia en la que mas
disminuyo el PIB, presentando unas cifras en el afio 2020 de un 13,5% menos con respecto al
ano anterior. Segun el banco de Espafia, esto se debe a que tanto la Comunidad Valenciana
como la provincia de alicante, su principal motor es el turismo extranjero, asi que con la llegada
de la Covid-19, causando el cierre de fronteras y las limitaciones para la movilidad de personas
han hecho que este virus haya sido de gran impacto para el territorio, ya que existe mucha
dependencia por el sector turistico dejandose de lado la industria. Por otro lado, destacar que,
aunque la tercera oleada haya tenido mucho impacto para la comunidad y para la provincia, se
estan tomando las limitaciones y las medidas mas restrictivas para el territorio, para que, con la
llegada del verano, se llegue a una mayor incidencia del nUmero de contagios y fallecidos y poder
asi flexibilizar estas medidas con el objetivo de recuperar nuestro motor econémico que se basa
en el turismo.

Otra variable importante a detallar es la renta per capita. Podemos definir esta variable como
un indicador macroeconémico que relaciona el nivel de renta de un pais con respecto a su
poblacién. Esta magnitud se encuentra muy relacionado con el consumo y con el poder
adquisitivo de las personas. A nivel nacional en el afio 2020 el resultado es de 23.690 euros,
mientras que en el afio 2019 fue de 26430 euros, con un descenso de 2740 euros. Actualmente,
segun el Banco Mundial, Espafia ocupa el puesto 36 con mayor renta per capita a nivel mundial.
Para explicar mejor esta magnitud mostraremos una grafico de dispersion representando la
evolucién de la renta per cdpita en la ultima década.

Grafico 19: Evolucidn de la Renta per Capita en Espafia.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos proporcionados por el periédico Expansion.
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En el grafico de dispersién anterior, se puede experimentar que la tendencia en los ultimos afos
es alcista. En primer lugar, destacar que la llegada de la crisis econdmica en el 2007, tuvo un
gran impacto para la economia, ya que la Renta per Capita tuvo un descenso de
aproximadamente mil euros con respecto al afio siguiente; este descenso fue provocado por
que con la crisis econdmica aumento la tasa de desempleo y el poder adquisitivo de las familias
y por lo tanto una disminucion del consumo. Por otro lado, decir que en los afios venideros con
respecto al 2019, esta variable macroecondmica iba descendiendo ligeramente, hasta que, a
partir del afio 2013, el pais ya se encontraba en los ultimos afios de crisis y se empezaba a notar
la recuperacion, hasta alcanzar en el afio 2019 la cifra mas alta registrada con un valor de 26.430
euros, por lo que estas cifras aclaraban que el pais ya habia pasado la crisis econdmica y ya
comenzaba a crecer en términos econdmicos. El buen ritmo de crecimiento se vio reducido con
la llegada de la Covid-19, en el que actualmente estamos sufriendo sus consecuencias y sus
estragos y para el afo 2020, la Renta per Capita tuvo un descenso de 2.740 euros, presentando
unas cifras de 23.690 euros un 10,4% menos con respecto al afio anterior, por lo que esto
provocd que las familias tuvieran un menor poder adquisitivo y por lo tanto un descenso del
consumo, mientras que por otro lado aumentaba también la tasa de desempleo y el nimero de
ERTES. Por ultimo, destacar que con la llegada del 2021 y con la inmunizacién de la poblacidn,

se espera que esta variable macroeconémica experimente un ligero ascenso en términos
econdmicos y se vuelva a llegar a niveles del afio 2019, una vez vuelva todo a la normalidad.

Otro factor a destacar dentro de este ambito econdmico se trata del indicador gasto medio por
habitante en la ciudad de Alcoy. Esta variable se encuentra muy relacionada con la Renta per
Capita descrita anteriormente, ya que el gasto medio por habitante nos describe el consumo
gue aproximadamente realiza un habitante de Alcoy. Para profundizar mas en detalle con este
apartado, a continuacidn, se mostrara un grafico para poder observar su evolucién en los Ultimos
afios.

Gréfico 20: Gasto medio por habitante en la ciudad de Alcoy.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por el Ministerio de Hacienda.
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Como se pude apreciar se experimenta una evolucién significante durante los ultimos afios, a

partir del 2015 el crecimiento de esta variable ha tenido gran importancia, ya que cada afo que
transcurre el gasto medio por habitante de una persona de la ciudad de Alcoy va aumentando,
por lo que podemos decir que tras salir de la crisis econdmica a partir dela ano 2016, las familias
han conseguido tener un mayor poder adquisitivo y mas recursos econémicos, y por lo tanto
esto refleja el aumento del consumo y del gasto por parte de las familias, hasta tal punto que
para el afo 2019, la cifra mdxima que se alcanzoé fue de 1012,53€. Este maximo que se ha
alcanzado es muy favorable para la sociedad y para el funcionamiento de la economia, porque
si el gasto medio fue de aproximadamente mil euros, se puede confirmar que las rentas de las
familias son mayores, por lo que les permite realizar un mayor consumo para el desarrollo de su
vida. También cabe decir, que, en términos locales, este aumento del consumo favorece a la
ciudad de Alcoy, porque las familias se consumen mayores bienes y servicios y por lo tanto una
situacion muy ventajosa para la economia de la ciudad y para las empresas locales. Por otro
lado, aunque se desconocen los valores exactos sobre el gasto medio para el afo 2020,
afirmamos que la llegada de la Covid-19 también ha tenido gran repercusién para el consumo
de las familias, debido a la cantidad de empresas que tuvieron que cerrar sus puertas y tener
gue poner a los empleados en un ERTE, por lo que, aunque no sepamos los datos exactos
estamos seguros que la caida de esta variable habra sido bastante considerable parala economia
local.

Por ultimo, decir, que como bien estamos mencionando en las variables anteriores, con la
llegada de las vacunas y con la inmunizacidn masiva, se espera que el ritmo sufra un ligero
ascenso y cuando ya se encuentre el virus normalizado, se pretende llegar a volver a alcanzar
los niveles de 2019 y que siga su crecimiento.

Siguiendo con el apartado, otra variable que resulta de vital importancia en dentro del ambito
econdmico se trata de la tasa de desempleo, ya que también esta variable también ha sido
perjudicada y ha tenido gran impacto a nivel econémico para la poblacién. Nos encontramos
ante un pais que posee una de las tasas de desempleo mas elevadas de todos los paises
miembros de la Unidn Europea y asi nos lo demuestran los datos donde en el afio 2019, |a tasa
de desempleo registrada fue de un total de 13,7% y con la llegada del virus, a finales del afo
2020 la tasa de desempleo fue de un 16,2%, donde la cifra en millones de personas corresponde
aun total 3.720 millones de personas que en edad de trabajar no disponen de una remuneracion
laboral. Esto supone una gran amenaza para la poblacidn y en general para la economia, porque
las familias no disponen de los recursos econémicos suficientes para la compra de bienes y
servicios y por lo tanto un descenso del poder adquisitivo y del consumo, por lo que en este caso
las familias optaran por consumir aquellos productos denominados esenciales necesarios para
el desarrollo humano y dejaran de lado aquellos bienes y servicios que no son necesarios para
su vida. Decir, que esta tasa de desempleo registrada en la actualidad se debe a que con la
llegada de la crisis sanitaria provocada por la Covid-19, muchas de las empresas tuvieron que
cerrar sus puertas y poner a los empleados en un régimen de ERTE.
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Otro dato importante a mencionar dentro de este marco, es que Espafia lidera el ranking en
relacién al niumero de personas que se encuentran desempleadas menores de 25 anos,
presentando unas cifras de alrededor de un 40% en enero de 2021. Esta situacién se debe a que
los estudiantes una vez finalizan sus anos de formacién, no encuentran un trabajo adecuado
porgue cada vez mas los empresarios demandan gente mas cualificada y unos de los principales
requisitos es que tengan una gran experiencia para el empleo en cuestidn, por lo que los recién
titulados al no poseer ese requisito les resulta mucha dificultad encontrar un empleo, por lo que
como hemos dicho anteriormente esta situacién afecta al consumo de los jovenes y la presencia
de obstaculos para poder desarrollar una vida de forma independiente de cara su futuro sin el
aval de tener que depender de sus padres para el desarrollo de su vida.

A nivel local, cabe también profundizar en la tasa de desempleo que presenta la ciudad de Alcoy.
Para conocer en detalle y explicar mejor esta variable a continuacién se mostrara un grafico de
lineas con el objetivo de conocer la evolucién que ha tenido la tasa de desempleo en la ciudad
de Alcoy.

Gréfico 21: Evolucion del numero de personas desempleadas en la ciudad de Alcoy.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por el SEPE.

Desde el afio 2016, la tasa de desempleo en Alcoy ha ido descendiendo conforme transcurrian
los afos hasta alcanzar para principios del afio 2019, su minimo histérico con una cifra de 5.096
personas desempleadas en la ciudad. Esta tasa de desempleo se esperaba que sufriera ese ligero
descenso, pero con la llegada de la Covid-19, este valor ha sufrido un ligero ascenso en cuanto
al numero de desempleados, pero nada significativo como anteriormente hemos
experimentado a nivel nacional. Actualmente, la tasa de desempleo registrada en la ciudad es
de 5633 personas donde expresado en porcentaje la tasa de desempleo es de un 14,82% en la
actualidad, donde ademas recalcar que un alrededor de un 9%, corresponde a la tasa de
desempleo registrada en los menores de 25 afios que se encuentran en edad de trabajar, por lo
que, en este caso, con respecto a la tasa de desempleo total, resulta ser algo elevada. Por lo que
esto se debe a que como hemos dicho anteriormente, aqui también se esta observando que las
empresas demandan mads jovenes con una mayor cualificacidon y con gran experiencia para el
oficio a ejercer, asi que este requisito les resulta de gran dificultad para los recién titulados y los
universitarios.
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Por ultimo, destacar que la ciudad posee una tasa de paro significativa para el nivel de poblacién
gue habita en ella y esto provoca que tenga como consecuencia un descenso del consumo y del
poder adquisitivo de las familias, ya que la ciudad de Alcoy se ha convertido en una ciudad donde
no ha sabido mantener el sector industrial y ahora las empresas que se dedican a este sector
son minimas, fomentdndose en la actualidad el sector servicios como la hosteleria y el turismo.

Otro factor muy importante a comentar dentro de este apartado es la recesidon econdmica que
se experimentara una vez ya se haya normalizado toda la situacion de la Covid-19. Segun los
expertos, se prevé que después de la pandemia se origine un proceso de recesion econdmica.
Muchas de las familias en términos econédmicos ha decidido incrementar el ahorro y dejar de
lado el gasto y el consumo en bienes y servicios, debido al periodo de incertidumbre y al miedo
de volver a vivir esta situacidn tan nefasta, por lo que esto tiene como consecuencia un descenso
del consumo y de la inversién, ya que las familias ahora quieren tener un buen colchdn
financiero por si se vuelve a producir una situacién de estas caracteristicas, por lo que por este
motivo se cree que se entrara en un periodo de recesién econdmica, por la falta de movimiento
del dinero entre los agentes econdmicos. Por este motivo, desde la Unién Europea se estd
aplicando una politica de expansidn expansiva, y como principal medida los tipos de intereses
se encuentran en sus minimos histdricos teniendo el Euribor con valores negativos, ademds de
fomentar una abajada de los impuestos. Esta medida lo que pretende es impulsar el consumo y
lainversion por parte de las empresas y de las familias, como también aumentar el gasto publico
por parte del Estado. Asi que, con estas politicas, se pretende echar el freno para que no se
produzca la recesidon econdmica.

También, otra variable que ha tenido mucho de qué hablar en nuestro pais es la subida del
Salario Minimo Interprofesional, aprobado por el Gobierno de Pedro Sanchez. Este concepto
podemos definirlo como la remuneracién base que recibe un trabajador para una jornada
laboral de 40 horas Dicho ascenso se produjo en los inicios del afio 2020 y en un periodo corto
de plazo paso de 900 euros a 950 euros existente en la actualidad con sus respectivas 14 pagas.
Esta variable podemos valorarla de dos formas diferentes. Por un lado, para las empresas resulta
una situacion desventajosa, porque para la empresa le supone un coste mayor mantener a ese
mismo empleado; esta situacion tiene como consecuencia que muchas de las empresas a nivel
nacional y muchos empresarios individuales que tengan a cargo un trabajador, no tengan la
capacidad econdémica suficiente para poder asumir con ese coste, por lo que muchas de estas
empresas toman la decision de reducir la jornada laboral de sus empleados o incluso que se
despida a algunos de sus trabajadores, por lo que esto puede provocar un aumento de la tasa
de desempleo y del nimero de desempleos en el pais. Por otro lado, desde el punto de vista de
las familias, podriamos decir que una situacion muy beneficiosa para las mismas, ya que con la
subida del SMI aumenta la renta y el poder adquisitivo para las familias, de forma que desde
esta perspectiva seria una gran ventaja porque las familias al tener mds recursos econdmicos,
aumentarian el consumo y la inversién de aquellos bienes y servicios que no son esenciales para
la vida.
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Siguiendo con este ambito econdmico, otro factor a destacar es la proposicion hacia el Congreso
por reducir el IVA de un 21% hasta un 10% para aquellas actividades y empresas que tengan
como actividad econdmica alguna relaciéon con la actividad fisica y centros fitness. Con esta
medida lo que se pretende es que se valore el deporte como una actividad esencial y se fomente
mas la realizacion de la practica deportiva. Esta propuesta viene respaldada por que con la
llegada de la Covid-19, los centros deportivos y gimnasios son empresas no esenciales para el
desarrollo humano y seglin un estudio publicado por la Sociedad Espafiola de Obesidad (SEEDO),
revela que las personas debido a las restricciones, provocada por esta crisis, se han vuelto mas
sedentarias, revelando el estudio que, en julio del afio 2020, aproximadamente un 44% de la
poblacién habia engordado durante el confinamiento alrededor de tres kilos. Esta situacion,
ademads de fomentar el sedentarismo, hace que la obesidad sea un factor a tener en cuenta, por
gue aquellas personas con obesidad tienden a sufrir de una forma mas grave la Covid-19, por lo
gue por este motivo se ha propuesto esta bajada del IVA. Por otro lado, en cuanto a nivel
econdmico supone que, para los centros deportivos y gimnasios de una situacién de lo mas

favorecedora, porque al reducirse el IVA se podrian plantear una reduccidn en las tarifas de los
centros, para que de esta manera poder llegar a un mayor nimero de personas y que se fomente
la actividad deportiva.

Por ultimo, dentro de este espacio econédmico otro factor de vital importancia que actualmente
resulta de gran tendencia son el tema de las criptomonedas. Se trata de un mercado que se
encuentra en alza, donde cada vez son mas las personas que invierten en este tipo de monedas.
Actualmente la mas conocida se trata del Bitcoin que se trata de una moneda digital que se
podria utilizar como método de pago, pero ante el crecimiento de esta moneda, estan
apareciendo nuevas criptomonedas basados en diferentes proyectos digitales como puede ser
el Cardano o el Etherum. Este sistema digital esta teniendo una gran importancia entre la
poblacidn y ademas de invertir en ellas, muchas de las grandes empresas mas reconocidas a
nivel mundial como Paypal o Mastercard, ya estan utilizando la famosa moneda Bitcoin como
medio de pago para la adquisicidn de bienes y servicios. Dicho esto, decir que nos encontramos
ante una revolucién digital, en el que se estan originando ciertos cambios a la hora de trata el
dinero, ya que se cree que el dinero fisico de una manera paulatina ird desapareciendo y se
utilizard como medio de cambio estas monedas digitales, ya que en la actualidad ya se estdn
empezando a fomentar este tipo de transacciones, como pueden ser las transferencias, pagos y
otros movimientos con dinero de una forma mas digital.
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- FACTORES SOCIODEMOGRAFICOS

En el siguiente apartado, se procedera a la identificacién de todas aquellas variables que se dan
en la sociedad, y que podrian resultar de gran importancia en nuestra compafiia. Muchas de
estas variables se basan en el comportamiento, la forma de actuar, los habitos y las
caracteristicas de los individuos.

Afirmamos que la llegada de la Covid-19 ha tenido un gran impacto en este ambito social, ya
gue muchas de las situaciones y variables que explicaremos al detalle a continuacién vienen
dadas por las consecuencias sufridas por este virus. Un dato a destacar dentro de esta situacion
es que la incidencia en cuanto al nUmero de contagios ronda aproximadamente los 3,8 millones
de personas y el numero de fallecidos resulta ser de 82.000 personas a nivel nacional.

En primer lugar, un factor para destacar dentro de este espacio social se trata de que en la
actualidad vivimos en una sociedad, donde cada vez mds existe una mayor preocupacion por la
bellezay el aspecto fisico de las personas. Esta situacién viene ligada porque durante los ultimos
afios ha surgido una tendencia por el culto al cuerpo, es decir, las personas tienden a realizar
una mayor actividad fisica diaria y ademds a llevar una alimentacion saludable, con el objetivo
de llevar una vida mds sana y también como método para prevenir enfermedades
principalmente cardiovasculares, por lo que esta situacidon ha provocado un mayor nimero de
clientes inscritos en un gimnasio o centro deportivo. Esta tendencia que se encuentra en
expansioén viene provocada, por un lado, por parte de los expertos sanitarios y de las entidades
publicas y por otro lado podemos decir que actualmente se encuentra entre una de las
actividades esenciales para el desarrollo de humano, ya que segun los estudios afirman que la
realizaciéon del ejercicio fisico ayuda al fomento de llevar una vida mas saludable y de mejorar
nuestro estado fisico, como también ayuda a conseguir que la persona genere una mayor
autoconfianza consigo misma. Ademas, destacar que esta revolucién por la alimentacion
saludable también se ha experimentado en los establecimientos de productos alimenticios, ya
gue muchas de estas cadenas estdn experimentando esta tendencia, y estan apostando por
ofertar una amplia gama de productos con menos azucares y menos grasas con el objetivo de
aportarles una mayor facilidad a los consumidores por llevar una dieta mas saludable.

Seguidamente en términos locales, esta tendencia por el ejercicio fisico también ha tenido
mucho auge en la poblacién Alcoyana, en esta ciudad existe una gran aficién por el deporte y
por el ejercicio fisico, ya que un factor que motiva a su realizacion es que la ciudad al encontrarse
envuelta por montafas, posee muchas rutas y senderos para la realizacién de deporte al aire
libre. También, esta gran aficién por el deporte se puede apreciar en los gimnasios y centros
deportivos. Muchos de estos antes de la llegada de la Covid-19, rozaban su limite de ocupacion
en cuanto al niUmero de socios y por las tardes la cantidad de personas que asistian a un centro
fitness era mdxima. Con la llegada de la Covid-19, estos centros tuvieron que cerrar sus puertas
durante una larga temporada, pero en la actualidad ya se puede apreciar esta recuperaciény ya
se observa un aumento del nimero de socios y de asistentes a los centros deportivos y
gimnasios.
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En segundo lugar, otro factor muy relacionado con el parrafo descrito anteriormente es el
fomento por la realizacidn de ejercicio fisico durante la pandemia. Segun un estudio realizado
por la empresa Ipsos, se ha demostrado que los espafioles han aumentado su peso alrededor de
seis kilos en el aio 2020, ya que debido al confinamiento domiciliario en los inicios de la Covid-
19y el cierre de los gimnasios ha derivado que las personas se vuelvan mas sedentarias y por lo
tanto este aumento de peso en las personas. Asi que, tras esta situacion se estd impulsando el
fomento de la actividad fisica y la asistencia a un centro deportivo o gimnasio, ya que también
se ha demostrado que la realizacidn de ejercicio fisico, ayuda a pasar este virus con unos
sintomas muy leves y con una menor fuerza en las personas, asi que por este motivo y por los
mencionados anteriormente, podemos afirmar que la realizacidn de ejercicio fisico tiene unos

beneficios considerables y por eso el auge tan grande que existe en el pais.

Otro factor a detallar dentro de este ambito social es la pirdmide de poblacién. Este factor nos
indica a simple vista como se encuentra distribuida la poblacién a nivel nacional clasificandose
por sexo y por grupos de edad. Para profundizar con mayor detalle en ella, se expondra la misma
a continuacién.

Gréfico 22: Pirdmide de Poblacién de Espafia, distribuido por sexo y grupos de edad.
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Como se puede observar, a la izquierda representa el nimero de habitantes de sexo masculino
por grupos de edad y de la misma forma a la derecha para el sexo femenino. Se puede apreciar
gue el maximo volumen de personas existentes son aquellas personas comprendidas entre 40
hasta los 70 afos. Esta situacion, deriva a que en un futuro no muy lejano la poblacién nacional
tienda a encontrarse envejecida, debido a que nos encontramos ante una esperanza de vida que
ronda en la actualidad los 83 afios. Este aumento de la esperanza de vida que cada vez resulta
mayor, se debe a los avances que se dan en la medicina para la cura y el tratamiento de las
enfermedades. Segun los expertos, pronostican de un futuro no muy lejano, este cambio
demografico por la existencia de una poblacién mas envejecida, incidird en el sistema de
bienestar existente en el pais, ya que este hecho tendrd como consecuencia un impacto en las
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pensiones de jubilacién, porque el sistema con aquellas personas que se encuentran en edad de
trabajar, no podran mantener este alto volumen de poblacidon para poder hacer frente a las
pensiones de jubilacién. Por lo que, tras esta situacion desde la OCDE se advierte de que Espafia
tome las medidas necesarias, por la insostenibilidad de cara al futuro en relacién al pago de las
pensiones de jubilacidn. Por otro lado, este factor demografico también afecta a los centros
deportivos y gimnasios; la mayoria de personas que se encuentran inscritas a un centro de este
tipo son aquellos comprendidos entre los 16 hasta los 65 afios, ya que, a partir de esta edad, el
cuerpo ya no responde de igual forma como en los afios anteriores, por lo que si de cara a un
futuro no muy lejano la poblacidon se encuentra muy envejecida, para este sector también
tendria repercusiones con respecto al nimero de socios adscritos a un centro deportivo o
gimnasio, porque de cierta manera ante este cambio en el entorno muchos de los centros se
tendrian que reinventar y adaptarse a estos cambios demograficos.

Por ultimo, decir que, con respecto a este suceso demografico segun la Organizacion de las
Naciones Unidas, se espera que para el afio 2050 uno de cada tres personas habitantes en
Espafia, tendrd una edad superior a los 65 afios, mientras que aproximadamente 5,3 millones
de personas tendran una edad superior a los 80 afios.

En términos locales de la ciudad de Alcoy, también sucede el mismo problema descrito
anteriormente. Alcoy cuenta con una poblacién de 59.354 habitantes, donde el rango de edad
comprendido entre 0 hasta los 29 afios, representa aproximadamente un 30% de la poblacidn,
mientras que aquel grupo de edad comprendido entre 30 y 64 afios, corresponde
aproximadamente a un 50% de la poblacién y por ultimo nos encontramos con los mayores de
65 afios que corresponde aproximadamente al 20% de la poblacién de la ciudad. Ante estas
cifras expuestas, cabe decir que para la ciudad en un periodo no muy lejano tendrad una
poblacién muy envejecida, debido al aumento de la esperanza de vida y a los rapidos avances
en la medicina para la prevencion y tratamiento de las enfermedades. En un futuro no muy
lejano, con una poblacién envejecida y con un descenso de la natalidad, hara que para la ciudad
el sistema de bienestar existente en la actualidad resulte insostenible y por lo tanto tendra que
tomar ciertas medidas para frenar este impacto demografico. Por otro lado, para el sector
también resulta de gran preocupacidn esta situacion, por que como bien hemos mencionado
anteriormente, al encontrarnos ante una poblacidn envejecida, el nimero de socios inscritos a
un centro deportivo serd menor porque a partir de los 65 anos el cuerpo ya no responde de igual
manera que con afios anteriores, asi que por este motivo el sector se tendrd que reinventar y
tendrd que adaptarse a este cambio demografico que ya se encuentra en su origen.

Continuando con los factores sociales del entorno, otra variable que resulta de vital importancia
es el estrés de la poblacién fundamentalmente en el trabajo. Podemos definir el estrés, como
una sensacion de cansancio mental, derivado de la exigencia de un rendimiento superior al
establecido. Segun la Sociedad Espafiola para el Estudio de la Ansiedad y del Estrés (SEAS),
alrededor del 59% de la poblacion padece algun tipo de estrés en el dmbito laboral y alrededor
del 32%, sufren problemas musculares y dolores de cabeza debido a esta sensacién de estrés.
Ante este hecho una de las medidas que recomiendan los expertos es la realizacidn de actividad
y ejercicio fisico, ya que se ha experimentado que la realizaciéon del mismo, ayuda a aliviar esa
sensacion de estrés. En primer lugar, el beneficio que se ha experimentado es que la realizacion
de actividad fisica incrementa las endorfinas, es decir, impulsar la produccion de
neurotransmisores que nos ayudan a sentirse satisfecho con uno mismo. En segundo, lugar otro
beneficio contemplado, es el incremento por una mejora del estado de animo de las personas,
ya que se ha observado que la realizacién de actividad fisica de forma constante, mejora la
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autoconfianza de uno mismo para afrontar los problemas diarios, haciendo que de una forma
indirecta ayude a la prevencién de los sintomas derivados del estrés. Y, por ultimo, el beneficio
observado es la reduccién de los efectivos negativos liberados por el estrés, ya que, durante la
realizacién del mismo, se la persona sufre cierta sensacion que son semejantes a los efectos del
estrés, por lo que de este modo el cuerpo reacciona y percibe estos estimulos que son
semejantes entre si para la conexidn entre cuerpo y cerebro. Por estos motivos descritos
anteriormente, podriamos decir que este hecho, hace que para el sector sea de lo mas
ventajoso, porque para muchas personas la actividad fisica se ha convertido en la actividad
esencial después de su dura jornada laboral, ya que como hemos visto ademas de prevenir
enfermedades cardiovasculares, mejora el estado de animo de las personas y ayuda a que las
personas alivien su estrés laboral desconectando su mente y cerebro las preocupaciones
laborales.

Otro factor fundamental que ha sido como consecuencia de la Covid-19, es el cambio en los
habitos y en la forma de realizar ejercicio fisico. Muchas de las personas ante el decreto del
confinamiento domiciliario y posteriormente por las restricciones y el cierre de los centros
deportivos ha derivado como consecuencia que gran cantidad de personas hayan optado por
otras alternativas para la realizacion de ejercicio. En primer lugar, destacar que, durante el
confinamiento domiciliario al no poder salir la gente de su domicilio, a no ser que sea por
necesidades laborales, basicas o fuerza mayor, ha llevado consigo que mucha de la poblacién
espanola haya recurrido a otras alternativas para mantener su ejercicio fisico. Una de las
alternativas que mas se han dado es el incremento de la realizacién de ejercicio fisico a través
de plataformas de streaming o videos proporcionados por YouTube, donde su contenido
mostraba diferentes rutinas de todo tipo con el fin de mantener el estado fisico, por lo que la
gente ha encontrado una forma de realizar ejercicio fisico en su domicilio sin tener que recurrir
a un centro deportivo. En segundo y continuando con lo descrito anteriormente, la realizacion
de ejercicio fisico se ha incrementado entre la poblacion, por miedo a su realizacién en un
espacio cerrado con multitud de personas, donde la probabilidad de infectarse por Covid-19 es
mayor, que si realizas deporte en el domicilio habitual. En segundo lugar, tras salir del
confinamiento domiciliario y estipuladas las restricciones, la poblacién ha optado por la
realizacidén de deporte y de ejercicio fisico al aire libre como es el running o el senderismo. Este
hecho se debe a que como bien hemos dicho anteriormente, la gente no confia en adentrarse
en un espacio cerrado con multitud de personas que transitan diariamente en el
establecimiento. En la actualidad, debido a las restricciones por el aforo en los centros cerrados
y por el miedo al contagio, se ha fomentado cada vez mas estas alternativas en la poblacion, por
lo que podriamos decir que este cambio en la realizacién de ejercicio fisico podria suponer cierto
peligro para el funcionamiento de los centros deportivos y gimnasios. A todo esto, siguiendo con
el mismo tema otro factor a destacar, es el cambio en el momento de la hacer ejercicio fisico en
un establecimiento cerrado; debido a la Covid-19 se ha producido un cambio en las costumbres
de las personas y actualmente, para acceder a un centro deportivo, es obligatorio el uso de la
mascarilla durante la realizacién del entrenamiento y desinfectar el material o la maquina
utilizada, después de su uso, mientras que también se prohibe el uso de vestuarios para la
higiene de las personas.

Decir que, por los motivos expuestos en el parrafo anterior, la poblacién ha tenido que buscarse
otras alternativas para mantener su condicidn fisica y se ha promovido la realizacién de ejercicio
fisico al aire libre y en el domicilio, ya que la sociedad ha experimentado que no es necesario
recurrir a un centro deportivo para mantener su formacion fisica y ademas sin el uso de la
mascarilla para su realizacién.
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Aunque los hechos anteriores, suponen una gran amenaza para el sector, se estd
experimentando la vuelta de la poblacidn a este tipo de centros, porque, aunque se tenga que
llevar la mascarilla obligatoria para su realizacién y pedir cita previa para la asistencia a la
instalacion, la mayoria de la poblacién recurre a estos centros porque en casa no poseen el
material ni las maquinas necesarias para contribuir a una mejora de la condicién fisica.

Por ultimo, para finiquitar con este apartado dentro de un espacio social, cabe destacar el auge
gue se encuentra en crecimiento por la practica del deporte denominado Padel. En concreto en
la ciudad de Alcoy, también ha tenido cabida este movimiento por practicar esta modalidad de
raqueta, ya que se trata de un deporte donde no se necesita un alto nivel de juego ni de
exigencia para proceder a su practica. Es por ello, que su crecimiento viene dado, porque no se
trata de un deporte que se centra exclusivamente en las personas jévenes, sino que cada vez
mas es conocido y practicado por personas mas adultas, ya que han visto este deporte como un
medio de entretenimiento y como bien hemos dicho anteriormente no se necesita de un gran
nivel para proceder a su practica. Como consecuencia de esta situacion y ante la gran demanda
por la practica de este deporte, cada vez son mas los gimnasios o centros deportivos que se
encuentran involucrados con este deporte, y muchos de ellos a la hora de implantar un centro
deportivo o gimnasio, tienen como uno de los objetivos fundamentales establecer varias pistas
de padel, porque se ha observado que una de las principales caracteristicas que demandan los
clientes, es la existencia de superficies de juego para proceder a su practica.

- FACTORES TECNOLOGICOS

A continuacidn, se procederad a la identificacidon de todas aquellas variables que pueden afectar
de una forma indirecta a la compaiiia desde un punto desde el punto de vista de la tecnologia.
Recalcar que dichas variables que se detallaran a continuacion resultan de vital importancia para
su posterior analisis, ya que el proyecto que estamos desarrollando tiene mucha relacién con
las variables que explicaremos a continuacién. Como bien estamos mencionando en los dmbitos
anteriores, dentro de este espacio también ha tenido una gran influencia la llegada de la Covid-
19, ya que debido a la tecnologia ha tenido como consecuencia que se produjese un cambio en
las costumbres y habitos de las personas a la hora de la realizacion de ejercicio fisico.

Vivimos en un mundo donde el mundo de la tecnologia cada vez avanza de una forma mas rdpida
y a pasos agigantados. Estos avances han permitido que la tecnologia sea una herramienta
esencial para la comodidad de la sociedad y que cada vez sea mas utilizada para las personas
para facilitar el desarrollo de la vida humana. Actualmente, estan apareciendo nuevos conceptos
tecnoldgicos como es el Big Data, la Inteligencia Artificial, la digitalizacion en empresay el nuevo
modelo de Industria 4.0, que estdn teniendo gran repercusion en el funcionamiento de las
empresas y que explicaremos con mayor detalle a continuacion.
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En primer lugar, comenzaremos explicando una variable fundamental basada en una mayor

sofisticacién y mejora de las maquinas y materiales empleados para la realizacién de actividad
fisica. Las empresas productoras de maquinas y material deportivo estan dejando todo ese
equipamiento deportivo tradicional de hierro y estan apostando por la producciéon de maquinas
con un mayor disefio y con un mayor rendimiento para el desarrollo de los musculos de las
personas, produciendo maquinas exclusivas para un grupo muscular en concreto. Muchas de
estas maquinas y equipamiento deportivo, fundamentalmente en las madquinas
cardiovasculares, llevan pantallas o Tabletas digitales que poseen diversos modos de
entrenamiento y mientras tanto ver tu rendimiento en directo como son las calorias quemadas,
distancia recorrida, tiempo vy dificultad o incluso poder ver la television o escuchar musica
mientras efectlas tu entrenamiento. Esta situacidén supone una gran oportunidad para el sector,
ya que vemos que se encuentra en constante cambio, para mejorar la satisfaccion y la
experiencia de los consumidores en los centros deportivos.

En segundo lugar, otra variable con gran influencia tecnoldgica es el proceso de digitalizacién de
las compafiias espafnolas. Con la llegada de la Covid-19 y del afio 2021, este proceso por
conseguir una transformacion digital por parte de las compaiiias se ha agravado de una manera
mas rdpida. Confirmamos que la llegada de la Covid-19, ha sido el principal causante para el
incremento de esta transformacion digital, debido a que como bien hemos mencionado
anteriormente, ha supuesto un cambio en los hdbitos y en la forma de actuar de los
consumidores. Este cambio, se debe al incremento de las compras a través de Internet, por lo
gue las PYMES se han tenido que reinventar realizando paginas webs y aplicaciones para
dispositivos moéviles, para darse conocer y hacer llegar su producto a los clientes. Por otro lado,
el concepto de digitalizacidn, también se relaciona con el funcionamiento de la compaiiia, es
decir, este proceso se centra en la implantacion de herramientas digitales y recursos
tecnoldgicos, con el objetivo de conseguir una mayor eficiencia en sus procesos productivos,
ademas de hacer las reestructuraciones necesarias en su organizacién, para afrontar de una
mejor manera a los cambios del entorno y poder dar respuesta lo mas rapidamente posible.

En el sector de los gimnasios, también se ha sufrido esta transformacion digital principalmente
en la forma de interactuar con el cliente, a través de inscripciones o reservas de forma online o
también con el equipamiento deportivo, para que a través de Internet todo se encuentre
interconectado entre si, es decir, una mayor conexion entre equipamiento deportivo, maquinas
y dispositivos electrdnicos. Por un lado, podriamos decir que en términos econdmicos podria ser
una inversidn inicial costosa y una gran dificultad a la hora de estructurar el establecimiento,
pero por otro lado cabe decir que es lo que demanda el mercado y el entorno y estamos seguros
de que, a medio plazo y a largo plazo, este proceso supondrd un incremento en los beneficios y
una mejora por conocer cudles son los deseos y necesidades que demandan los clientes.
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Otra variable a detallar dentro de este ambito es el incremento de las clases virtuales en el sector

deportivo. Con la llegada de la Covid-19 ha supuesto que, tras el decreto del confinamiento
domiciliario en el segundo trimestre del aino 2020, y posteriormente las oleadas sufridas como
consecuencia del virus, ha hecho que muchos de los centros deportivos ante estas situaciones
se haya tenido que reinventar y ofertar a sus clientes clases online por plataformas streaming
para poder contribuir de cierta manera al funcionamiento del centro deportivo o gimnasio.
Segun un estudio de la Federacién Nacional de Empresarios de Instalaciones Deportivas,
aproximadamente un 91% corroboran que seguirdn manteniendo la realizacién de clases
virtuales, aunque se haya normalizado la Covid-19. Y, ademas, muchos de ellos manifiestan que
se ha convertido en una necesidad fundamental para sus clientes, y expresan que serd una
actividad esencial incluida dentro de sus tarifas de inscripcidon. Ante esta situacion, podemos
observar este cambio en el funcionamiento de los gimnasios, adaptandose a los repentinos
cambios en el entorno y este proceso ha sido posible gracias a la tecnologia y a la utilizacion de
Internet y de dispositivos electréonicos por parte de la sociedad para estos fines.

Gréfico 23: Numero de gimnasios expresado en porcentaje, sobre sus intenciones de
seguir ofertando un servicio online tras finalizar la Covid-19.

N2 de gimnasios con intenciones de seguir
ofertando clases online

2,70%6,70%

= No lo se
Si
No

90,60%

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por la FNEID.

Otro factor fundamental que ha impulsado el fomento y la motivacidn de actividad fisica y que
se encuentra muy ligado con la tecnologia es la aparicion de los denominados relojes
inteligentes, estos dispositivos han sido creados principalmente para fines deportivos, es decir,
tienen una especie de sensores que miden diferentes parametros como la frecuencia cardiaca,
el oxigeno en sangre, calorias quemadas y la distancia recorrida, ademds de poseer un GPS
integrado para poder realizar rutas al aire libre. Estos dispositivos, se encuentran en un mercado
en crecimiento y de forma indirecta gracias a ellos, se fomenta la realizacién de ejercicio fisico
porque ademads de poder ver tus pardmetros, sirve como motivacion para conseguir un mayor
rendimiento en tus actividades y superarse uno mismo. También, este auge de los relojes
inteligentes, se debe a la integracion de las aplicaciones deportivas de los dispositivos moviles
en los relojes inteligentes, las mas utilizadas son Nike Running, Strava, Endomondo o Adidas.
Dichas aplicaciones, permiten medir los diferentes parametros a partir del reloj inteligente, para
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posteriormente esos resultados y la informaciéon obtenida en el entrenamiento, poder
compartirlos en las redes sociales o en la misma aplicacion con otras personas aficionadas al
deporte y conseguir asi una cierta rivalidad entre ellos.

Otra variable a destacar con una gran relacién con la digitalizacién descrita anteriormente, es la
aparicion de nuevos softwares y nuevas formas de gestidon para el funcionamiento de las
empresas. Se esta dejando de lado el tradicional paquete ofimatico Office 365 y estan surgiendo
nuevos sistemas de informacién como son los sistemas ERP y CRM. Podemos definir estos
sistemas como un software que, bajo una base de datos en comun poder operar con estos
mismos datos a tiempo real desde cualquier departamento de la compaiiia. Estos sistemas
tienen como objetivo una mayor integracidon de las dreas de la compaiiia, permitiendo una
automatizacion e integracién en los procesos para el funcionamiento de la empresa. Dichos
sistemas informaticos, se encuentra muy ligado con el proceso de digitalizacion, ya que permiten
obtener una mayor eficiencia y eficacia en los procesos internos de la compafiia, ya que muchas
de las ventajas que aporta la utilizacién de este software son: Operaciones a tiempo real,
automatizacion, integracion, etc. Este proceso por el cambio se encuentra muy ligado con la
digitalizacidn, porque estos sistemas se tratan de una de las herramientas necesarias para
contribuir a dicho proceso. También cabe citar el término “Nube”, ya que se encuentra muy
relacionado con los sistemas de informacidn descritos anteriormente porque esa base de datos
en comun con la que se trabaja se encuentra almacenada en la Nube. La Nube podemos definirla
como una herramienta donde poder almacenar datos a través de Internet, esos datos se
guardan en servidores remotos para que desde cualquier dispositivo y a tiempo real poder
acceder a ellos.

En el sector deportivo, también se estdn empezando a utilizar los ERP para el funcionamiento y
la gestion del gimnasio y también se estd utilizando el médulo CRM, que se encuentra
principalmente dirigido para la gestion de los clientes y reservas. Estos sistemas lo que permiten
llevar a los gimnasios es llevar un mayor control en el nimero de socios como también una
mayor eficiencia en la gestion del centro deportivo.

Otra variable a destacar y muy a tener en cuenta dentro de este marco tecnoldgico es la
obsolescencia tecnoldgica. Como bien hemos mencionado anteriormente, la tecnologia avanza
tan rapido que cada afio que transcurre surgen nuevas herramientas tecnolégicas, dispositivos
o nuevos softwares, que hacen que nunca tengas en la empresa las mdquinas o las tecnologias
de la informacién y de la comunicacién actualizadas, por lo que siempre tienes que estar en
constante cambio con la tecnologia para no quedarte atrds e intentar siempre tener la Ultima
tecnologia, aunque el coste para acceder a ella sea algo elevado. En sector deportivo, también
se ha experimentado este movimiento, ya que se ha dejado de lado las maquinas y el
equipamiento deportivo tradicionales donde el material eran discos de hierro por otras nuevas
magquinas que ya integran un dispositivo electrénico con una conexion Wifi para proporcionar
al cliente una mejor experiencia en sus entrenamientos.

Siguiendo con el apartado, otra variable y que se encuentra muy de moda entre la sociedad es
la aparicion de los nuevos conceptos tecnolégicos denominados Big Data, Inteligencia Artificial
e Internet de las cosas. Vivimos en una sociedad donde los datos y la informacién se ha
convertido en un recurso fundamental para el funcionamiento y gestién de las empresas, por lo
que como consecuencia de la cantidad masiva surge el concepto Big Data.

El Big Data se trata de un proceso en el que analizan y procesan una cantidad masiva de datos
gue las aplicaciones softwares ahora no son capaces de procesar y ponerle significado a los
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mismos. Esta tecnologia te permite afrontar de una mejor manera y aportar una respuesta mas

rapida a los cambios en el entorno, como también esta herramienta te proporciona una mayor
informacién de lo que te demandan tus clientes, ya que esta tecnologia cruza la gran cantidad
de datos para aportar la solucién mds adecuada para satisfacer las necesidades de los clientes.

Otro concepto muy utilizado actualmente es la Inteligencia Artificial, que podemos definirla
como una combinacion de algoritmos con el objetivo de crear herramientas o maquinas que
tengan las mismas capacidades que las personas. Muchas de las empresas emplean este
concepto en el desarrollo de robots para que realicen las funciones mecanizadas de una manera
automatica sin la presencia de un humano. Como se estd experimentando, podriamos decir que
esta inteligencia estd cambiando el mercado laboral, ya que los puestos tradicionales se estdn
sustituyendo por estas maquinas, pero de cara hacia el futuro, se estan originando nuevos
puestos de trabajo y nuevas oportunidades negocio que actualmente se desconocen. Por un
lado, podemos decir que se trata de un gran avance, porque te permite conocer de una mejor
forma el producto y lo que demandan los clientes a través de los datos recopilados, pero, por
otro lado, estd haciendo que se destruyan muchos puestos de trabajo y que la gente no tenga
los conocimientos necesarios en tecnologia para ocupar los nuevos puestos de trabajo
relacionados con este tema.

Otro concepto a destacar es el término Internet de las cosas. Se trata de un concepto que se
encuentra muy relacionado con los descritos anteriormente, y simplemente podemos definirlo
como cualquier producto que se encuentre conectado a Internet. Como bien hemos dicho
anteriormente, los datos se han convertido en un recurso esencial en las empresas, y muchos
de los datos recopilados provienen de cualquier bien que se encuentre conectado a Internet. Lo
gue se esta experimentando actualmente y muy ligado con los dos conceptos anteriores, es que
cualquier bien o servicio se encuentre interconectado entre si, lo que permite que, ante la
masiva recopilacién y oferta de datos, aportarles un valor en el tiempo, para que esos datos se
conviertan en informacion atil para las empresas con el objetivo de reducir costes, conocer de
una mejor manera las demandas de los clientes y ser mas eficiente en los procesos internos de
la compaiiia.

Para el sector deportivo, ya se estan aplicando estos conceptos, y estos avances son de vital
importancia, para que tanto maquinas, dispositivos y gestion se encuentre interconectados y
gue todo gire alrededor del cliente, es decir, que el cliente experimente esa interaccidn y esa
conexién, para disfrutar de una mejor manera sus entrenamientos y adelantarse a las
necesidades que pueden tener los clientes.

Por ultimo, para finiquitar con este apartado como bien hemos recalcado anteriormente, se
procesan una gran cantidad de datos para dar una respuesta en forma de informacidn. A dia de
hoy, no existe plena seguridad en el mundo del Internet y se pueden sufrir ciberataques y
recopilar datos privados de las personas para su posterior venta. Muchas de las grandes
empresas como Garmin han sufrido estos ciberataques para recopilar los datos mas privados de
las personas, asi que ante estos hechos estan surgiendo nuevas empresas especializadas en
ciberseguridad, por lo que actualmente se trata de un servicio esencial que practicamente
deberian de implantar todas las empresas para prevenir y minimizar las pérdidas con respecto
a la informacién que se posee.
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3.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

El microentorno se trata de un concepto referido a la identificacién de todas a aquellos factores
y variables que afectan de una manera mas cercana a la empresa. Este analisis se centra
primordialmente en estudiar todos aquellos que pueden incidir de una forma mds directa al
sector en forma de oportunidades y amenazas, asi que la herramienta a utilizar para proceder a
la identificacion de estas variables es el modelo cinco fuerzas de Porter, que se trata de un
instrumento donde a través del andlisis de diferentes perspectivas posteriormente poder
extraer esa informacion para luego poder desarrollar una estrategia de negocio. A través de este
modelo lo que se pretende es mostrar que, para el analisis del sector deportivo, se basa en
detallar 5 espacios clave, que hay que tener en cuenta para poder adentrase en el mercado y
con ello tomar las decisiones oportunas para garantizar su éxito.

Como bien hemos recalcado el modelo de las cinco fuerzas de Porter, identifica todos aquellos
factores y causas en forma de amenazas y oportunidades que inciden de una forma mas directa
en la compania y para el sector. Esta identificacidn se realiza a través de 5 espacios clave para
su recopilacion, los cuales son:

e Posible apariciéon de nuevos competidores potenciales.
e Poder de negociacion de los proveedores.

e Competidores en sector.

e Ausencia de productos sustitutivos.

e Poder de negociacion de los clientes.

Por ultimo, para conocer nuestros principales competidores mas directos mostraremos una
seccion donde se expondrd los centros deportivos y gimnasios que poseen las mismas
caracteristicas que nuestra empresa, y para su analisis detallaremos su ubicacidn, el precio de
sus tarifas, funcionamiento del gimnasio, publico objetivo, instalaciones, servicios que ofertany
la estrategia que persiguen para diferenciarse del resto de centros deportivos de la ciudad de
Alcoy.

llustracion 1: Modelo de las cinco fuerzas de Porter.

Poder de negociacion
PROVEEDORES *Grado Concentracion
+Diferenciacién

*Integracion vertical hacia
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+Barreras de entrada «Barreras de salida *Costes de cambio
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«Diferenciacion producto
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detras

Fuente: Apuntes de la asignatura Planificacion Estratégica.
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- COMPETIDORES POTENCIALES

En este espacio, explicaremos mediante tres caracteristicas como es el nivel de dificultad para
poder adentrase en el mercado. Para ello, analizaremos este apartado a través del estudio de
tres caracteristicas, como son las barreras de entrada, el atractivo del sector y las represalias
que se pueden originar en este sector.

Barreras de entrada

Las barreras de entrada podemos definirlas como procesos que dificultan la aparicidon de nuevas
empresas en el mercado. Dichas barreras pueden paralizar el ingreso de estas empresas en el
sector, haciendo que de cierto modo se protejan a las empresas que ya se encuentran
aposentadas en el sector deportivo.

Con respecto al sector deportivo podemos decir que por un lado las barreras de entrada pueden
ser bajas, ya que en términos legales no existe plena dificultad para poder adentrarse en el
sector. También, cabe destacar que podemos considerarlas bajas por que no existe una gran
dificultad para acceder a los canales de distribucion, ya que a dia de hoy muchas empresas
productoras de equipamiento y maquinas deportivas, se dan a conocer y no presenta ninguna
dificultad para entablar contacto con estas empresas. Por otro lado, podemos decir que el sector
presenta unas barreras de entrada muy altas, ya que para proceder a la apertura de un
establecimiento deportivo se requiere de una inversién inicial muy elevada, ya que se necesitan
de amplias instalaciones para poder abrir un centro deportivo, y por lo tanto la compra del
terreno y del espacio son elevado, por lo que a principios deberiamos de plantearnos realizar un
contrato de arrendamiento para poder asumir ese coste. También, decir, que se requiere de una
inversién elevada por que las infraestructuras, las maquinas y el equipamiento deportivo supone
un elevado coste inicial, por lo que a la hora de conseguir la financiacidn necesaria para poder
asumir ese elevado coste supone de una gran dificultad, por que las entidades financieras ven
un proyecto nuevo de tal envergadura, donde existe un alto porcentaje de riesgo por la pérdida
de la inversién.

Por ultimo, dentro de este ambito decir, que otra barrera de entrada seria conseguir la
diferenciacidn en nuestros servicios, ya que existen muchos centros deportivos establecidos en
la ciudad de Alcoy sin practicamente ninguna diferenciacién entre ellos, por lo que desde
nuestro punto de vista de nuestro negocio seria una oportunidad porque vamos a implantar un
gimnasio muy revolucionario utilizando un nuevo modelo de entrenamiento muy diferente al
convencional.

Atractivo del sector

El atractivo del sector se refiere a como resulta de interesante adentrase en este nuevo sector
desde un punto de vista de la demanda de clientes y de la rentabilidad.

En la ciudad de Alcoy existe un gran nimero de gimnasios y centros deportivos establecidos en
el sector, esta situacién se debe a que existe un auge que se encuentra en crecimiento por la
actividad fisica y el deporte, por lo que la sociedad alcoyana ha convertido estos habitos en una
costumbre esencial para el desarrollo de su vida. Ante la gran demanda existente en la ciudad
podemos afirmar que el atractivo del sector es muy favorable, ya que la mayoria de los gimnasios
se encuentran abarrotados en cualquier hora del dia y principalmente por las tardes cuando
finaliza la jornada laboral.
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Asi que ante esta gran demanda existente en la ciudad podemos confirmar que, aunque haya

un gran numero de centros ya aposentados en el sector, algunos de ellos ya rozan su maximo
de aforo en cuanto al limite de socios, por lo que en términos de rentabilidad si que seria
favorable ante la gran tendencia existente y por la gran demanda que existe en la ciudad.

Represalias del sector

Esta variable nos describe cudles serdn las medidas que se podrian llevar a cabo para que un
nuevo competidor potencial no llegue a tener éxito y ser un problema en el futuro.

En cuanto a esta dimension, la entrada de un nuevo competidor puede provocar unas fuertes
represalias del sector, ya que una de las fuertes medidas que podrian tomar las empresas ya
establecidas podria ser una reduccidn de sus tarifas para quitarle cuota de mercado al nuevo
competidor, por lo que esta situacion podria desencadenar en una guerra de precios entre los
centros deportivos. También, otra medida que podrian implantar es aumentar su imagen y valor
de marca, realizando multitud de campafias publicitarias como una estrategia de marketing,
para acaparar un mayor numero de socios, donde su contenido puede mostrar ofertas
especiales para los nuevos socios que se inscriban en ese centro deportivo.

Por ultimo, decir que, al ser un nuevo competidor potencial, no poseemos la suficiente liquidez
ni la misma estructura econdmica financiera, para poder hacer frente a las empresas ya
consolidadas en el sector, que poseen estas capacidades tan elevadas. Asi que, por los motivos
mencionados, cabe decir que las represalias en el sector serian muy fuertes, por que las
empresas consolidadas tomarian las decisiones oportunas para que esa empresa de nueva
creacioén no les resulta un gran competidor.

- PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Este espacio corresponde al nivel de poder que tienen nuestros proveedores en relacion al
sectory a los centros deportivos. En nuestro caso los proveedores podemos considerarlos como
aquellas empresas que nos suministran las maquinas y el equipamiento deportivo y también
productos alimenticios como bebidas embotelladas, suplementos alimenticios o material
terapéutico.

Grado de concentracion

En este caso tenemos distintos proveedores dedicados a sectores diferentes como son los
proveedores que nos suministran las maquinas y el equipamiento deportivo y por otro lado nos
encontramos con aquellos proveedores dedicados al sector de los alimentos y de las bebidas
embotelladas.

En relacién a los proveedores suministradores de equipamiento deportivo podemos decir que
el grado de poder negociacidn es bajo, ya que existe una gran cantidad de empresas productoras
de estos instrumentos para escoger. Aunque, por otro lado, podemos decir que tienen un poder
negociacion alto porque en Espafia existen muy pocas empresas que comercializan las maquinas
con una Uultima tecnologia y ademds el nuevo equipamiento para crear la nueva sala
revolucionaria, solo lo tienen unas escasas empresas y una de ellas se encuentra situada en la
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ciudad de Alicante, por lo que desde este punto de vista podemos decir que dependemos mucho
de estas empresas para el funcionamiento de nuestro gimnasio.

Con respecto a los proveedores de productos alimenticios y de bebidas embotelladas, cabe decir
gue en la ciudad existe gran cantidad de comerciantes que se dedican al comercio al por mayor,
por lo que, ante este caso, el poder de negociacién seria bajo, por que disponemos de una amplia
gama de proveedores para suministrar los productos necesarios. A todo ello, al ser proveedores
al por mayor que venden a otras empresas o comerciantes, el precio de los productos es menor
y de muy buena calidad en relacidn al precio fijado en el mercado, por lo que confirmamos esta
situacion como una gran oportunidad, porque permite reducir costes y obtener un margen de
beneficio mayor a la hora de vender el producto a nuestros clientes.

Ilgualmente, respecto al suministro de material terapéutico, también se dispone de una gran
variedad de empresas que se dedican a este sector, por lo que en este caso el poder de
negociacidn de los proveedores seria bajo, porque tenemos un amplio catdlogo de empresas
que nos podrian suministrar este tipo de productos.

Integracion vertical hacia delante

Este concepto se refiere a la posibilidad de que un proveedor que nos suministre productos
pueda establecer un centro deportivo teniendo como consecuencia un nuevo competidor en el
mercado.

Desde este punto de vista, el poder de negociacidn de los proveedores seria muy alto, ya que
las productoras de maquinas y equipamiento no les resultaria ningln problema establecer un
centro deportivo, la cual ellos mismos asumirian el coste de las maquinas y del equipamiento
deportivo al ser el propio proveedor el que las produce, por lo que de este modo seria un factor
muy a tener en cuenta, porque para estos proveedores les supondria un coste menor poder
abrir un centro deportivo de tal envergadura y por lo tanto un competidor mds en el sector, al
mismo tiempo de que ese proveedor podria dejarnos de suministrar nueva maquinaria y
equipamiento deportivo, haciendo que tengamos que romper esas relaciones y buscar otros
proveedores con unos precios que podrian ser mas elevados.

- AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Los productos sustitutivos podemos considerarlos como aquellos bienes o servicios que
satisfacen practicamente una misma necesidad. En el caso del sector deportivo existen una
variedad de productos sustitutivos que hacen que los clientes se podrian decantar por el uso de
ellos en vez de nuestras instalaciones. Algunos de los productos sustitutivos se han agravado
mas su utilizacion debido a la llegada de la Covid-19 y las restricciones de movilidad.

En primer lugar, cabe explicar el deporte al aire libre. Este es una de las acciones que mas se han
impulsado con la llegada de la Covid-19, porque por miedo al contagio en los espacios cerrados,
la sociedad ha decidido realizar ejercicio fisico al aire libre y en la naturaleza. En la ciudad de
Alcoy, debido a su ubicacidon rodeada por montafas, existe una gran aficion por la practica de
este tipo de deportes, principalmente el Running, Ciclismo o Senderismo. Con respecto a su
precio, resulta de una gran amenaza, porque se trata de una actividad totalmente gratuita para
cualquier persona, donde ademas no se requiere de ningln material para su practica.
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En segundo lugar, otro producto sustitutivo son las plataformas de video o las aplicaciones
deportivas usadas en Internet. Una de las mas habituales son las plataformas de video como
YouTube o Twitch, donde entrenadores personales o gente profesional, pueden subir sus videos
a esta plataforma, como ejemplo para que la persona pueda replicar sus entrenamientos. Por
otro lado, nos encontramos con las aplicaciones moéviles deportivas como Nike o Adidas, donde
su contenido muestra videos donde una persona muestra rutinas de entrenamiento para poder
realizar desde tu propio domicilio. Ambas situaciones descritas, se han impulsado con la llegada
de la Covid-19, y estas alternativas han sido una de las principales medidas que ha adoptado la
sociedad para poder continuar con estado de su condicién fisica durante la pandemia y que
actualmente sigue su curso. Esta modalidad por hacer deporte, ha hecho que muchos de las
personas hayan cambiado sus habitos a la hora de hacer deporte, y han visto esta forma de
entrenamiento como la mejor alternativa a adoptar, ademas de que el coste para acceder a
estas plataformas y aplicaciones es de cero euros.

Por ultimo, uno de los productos sustitutivos mas importantes a considerar son los gimnasios
online. Este servicio se ha impulsado a un ritmo exponencial con la llegada de la Covid-19, ya
gue muchas de las personas, se han dejado de lado el gimnasio tradicional y han optado por
inscribirse en un gimnasio virtual. El gimnasio virtual cuenta con una plataforma de streaming,
donde a través de un dispositivo electrénico y de conexién a Internet, poder acceder a una
cantidad de videos y de rutinas de entrenamientos organizada por gente profesional y disponible
las 24 horas del dia. La oferta de este servicio tiene unas tarifas muy reducidas para los socios,
porque para el propietario de este tipo de servicios, no le supone coste alguno ya que no tiene
gue invertir en infraestructuras ni tampoco en el mantenimiento de instalaciones. Sin embargo,
desde el punto de vista del cliente, aunque el precio es reducido, por otra parte, tendria que
realizar pequefias inversiones en equipamiento deportivo, para realizar algunos ejercicios de
musculacion.

Como hemos podido comprobar existen muchos productos sustitutivos y nuevas formas de
realizar actividad fisica de manos de profesionales a un precio muy econémico o practicamente
gratuito, por lo que deberemos de tener estos aspectos en cuenta a la hora de la implantacidn
de nuestro centro, asi que para ello, con el objetivo de minimizar estas amenazas, nuestras
intenciones seran ofrecer un servicio muy innovador y revolucionario a la hora de realizar
actividad fisica, para que las personas vean nuestro método de entrenamiento como un valor
que ningun producto sustitutivo puede satisfacer.

- PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El siguiente apartado se refiere a la influencia y el poder que puede tener el cliente a la hora de
escoger un centro deportivo. Los factores que a continuacion explicaremos seran de vital
importancia, ya que los clientes son la prioridad para el funcionamiento de nuestro gimnasio.
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Grado de concentracién

Existe una gran cantidad de centros deportivos y gimnasios instaurados en la ciudad de Alcoy,
donde cada uno persigue una estrategia en concreta y oferta segun el gimnasio escogido unos
u otros. Desde este punto de vista podemos decir que el poder de negociacidn de los clientes es
muy elevado, porque los consumidores poseen muchas alternativas a las cual escoger y se
guedardn con la opcidon que mejor cubra sus necesidades y se adapte a las caracteristicas que
demande el cliente. Muchos de los centros deportivos de la ciudad, estan compitiendo
fundamentalmente en el tema de precios, ya que practicamente ningln centro ofrece un
servicio novedoso, por lo que el cliente tiene mucho poder de negociacién y elegird aquel
establecimiento que le oferte un precio menor con una amplia gama de servicios.

Diferenciacion de producto

Como bien hemos mencionado anteriormente, en la ciudad de Alcoy existen muchos gimnasios
con una amplia gama de servicios, pero que practicamente todos ofertan ese mismo tipo de
servicios, por lo que no existe ningin método novedoso que haga que se diferencie del resto de
sus competidores. Es por ello, que en este caso y desde el punto de vista de nuestro nuevo
proyecto podemos decir que el poder de negociacidn de los clientes es muy bajo, ya que nuestro
nuevo gimnasio ofertara una amplia gama de servicios y ademds sera un tipo de gimnasio
inteligente donde todo se encontrard interconectado entre si, para ofrecerle una mejor
experiencia al clientes, mientras que por otro lado implantaremos una sala donde la forma de
entrenar sera muy diferente a lo que la gente entiende como concepto de gimnasio, por lo que
si los consumidores quieren experimentar y vivir este método tan innovador, tendrd que recurrir
exclusivamente a nuestro gimnasio, ya que se trata de una nueva forma de entrenar que ningun
otro centro competidor posee dentro de la ciudad de Alcoy. Asi que, en este caso, con respecto
al precio, en nuestro caso los clientes no tendran esa influencia a la hora de asignar el precio de
nuestras tarifas.

Integracion Vertical hacia detras

La integracion vertical hacia detrds se refiere a la posibilidad de que cualquier cliente o
consumidor establezca un centro deportivo de tal envergadura.

Desde este punto de vista cabe decir que a cualquier cliente o persona le resultaria de gran
dificultad abrir este tipo de centros de tal envergadura, principalmente porque se requiere de
una inversién inicial muy elevada para la puesta en marcha del proyecto, ya que nos
encontramos en un sector donde el precio del material, las maquinas y el equipamiento es muy
caro para su funcionamiento, ademas de que se requiere unas grandes infraestructuras e
instalaciones para poder llevar a cabo la apertura de un centro deportivo. Por otro lado, como
bien hemos dicho anteriormente, se podrian prender represalias muy fuertes en contra de ese
centro de nueva apertura, haciendo que el riesgo de que se asuma en relacidn a la inversién que
se debe de realizar sea maximo.

Ante esta situacidn y sus causas, podemos decir que resulta de una gran oportunidad, porque
ante las grandes barreras de entrada y a la dificultad por adentrase en el sector, deriva a que se
minimice nuevas aperturas de centros deportivos, pudiendo ser en un futuro una gran
competencia para el sector.
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-  COMPETIDORES EN EL SECTOR

Esta dimensidn hace referencia a las acciones que pueden realizar las empresas aposentadas y
consolidadas en el sector en un determinado momento. Para analizar esta dimensidn,
estudiaremos los factores desde el punto de vista de tres variables como son, primeramente, el
ritmo de crecimiento del sector, en segundo lugar, las barreras de salida existentes y por dltimo
el nimero de competidores, donde en esta seccién, se expondran y se detallaran las
caracteristicas mas importantes de nuestros competidores mas directos.

Ritmo de crecimiento del sector

Para entender mejor esta variable, debemos de trasladarnos a dos épocas diferentes en el
tiempo como son el ritmo de crecimiento hasta el afio 2019 y posteriormente cuales han sido
las causas y el impacto que ha tenido la llegada de la Covid-19 en este ambito.

Antes de la llegada de la pandemia nos encontrdbamos en un sector con un gran potencial de
crecimiento y con una gran demanda entre la sociedad presentando una facturacién de
aproximadamente 2,4 billones de euros, siendo el pais el cuarto pais con mayor facturacion a
nivel europeo. Otros datos que reflejan el ritmo de crecimiento del sector antes de la pandemia
es que para el afio 2019 se alcanzé el maximo histérico de gimnasios establecidos en el pais con
una cifra de 4743 centros deportivos y gimnasios aposentados en el pais, mientras que otro dato
a destacar es que el nimero de abonados también alcanzé su méximo histdrico con un total de
aproximadamente 5,5 millones de abonados a un centro deportivo y gimnasio. Para el sector
del padel también se experimentaban unas cifras muy beneficiosas para el sector, siendo este
deporte uno de los deportes mas practicados por la sociedad, por lo que ante este crecimiento
el sector de los centros deportivos y gimnasios tomaron la decisidn de establecer pistas de padel,
ya que veian este deporte como un servicio adicional a ofertar por la alta demanda existente
entre la poblacion.

Las cifras anteriormente comentadas reflejan el crecimiento existente que existia en el sector,
pero estas cifras fueros golpeadas con la llegada de la Covid-19 a principios del afio 2020. Segun
los estudios los centros deportivos tuvieron un descenso de los ingresos muy elevado,
presentando una cifra de 1.246 millones de euros menos que en el aifio 2019, representando
este valor como un 53% menos de facturacidon con respecto al afio anterior. Estos resultados se
deben a que con la llegada de la Covid.19, se sufrieron diversas situaciones que fueron muy
perjudiciales para el sector como fueron el decreto de un confinamiento domiciliario para la
sociedad, los limites de movilidad entre poblaciones y las restricciones implantadas por las
autoridades para frenar esta pandemia, por lo que esta situacién produjo el cierre de los
gimnasios y centros deportivos durante un largo periodo de tiempo. Para el afio 2021 y con la
situacion de la pandemia, también ha tenido consecuencias para la sociedad ya que se ha
experimentado un cambio en los habitos de los consumidores, haciendo que los consumidores
prefieran mas realizar actividad fisica en su domicilio o al aire libre. A todo ello, con la llegada
del afo 2021, el sector ha tenido que reinventarse y adaptarse a la nueva situacién vy
fundamentalmente hacia sus clientes, por lo que, de este modo, estos centros han tenido que
iniciar un proceso de digitalizacion, en el que muchos de ellos han tenido que implantar nueva
tecnologia para poder seguir ofreciendo este servicio de entrenamientos en los domicilios de las
personas, mientras que por otro lado la alta competencia ha derivado que este proceso de
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digitalizacidn se realice de una forma mas rapida, para conseguir una mejora en la gestion y en
el funcionamiento de los centros deportivos y gimnasios.

Ante la situacidn descrita anteriormente, podemos decir que el ritmo de crecimiento en el sector
no es muy favorable ante las consecuencias sufridas en este mercado, pero los expertos se
encuentran muy optimistas y pronostican que en el tercer trimestre del afio 2021 ya se
empezara a ver ese ritmo de crecimiento en el sector, ya que aunque durante la pandemia se
hayan fomentado e impulsado nuevas formas de realizar ejercicio en casa, se espera que con la
llegada de la vacunay con la inmunizacién masiva de la poblacién para finales de verano de este
ano, se estima que el sector volverd a experimentar ese ritmo de crecimiento y se volvera a
conseguir las cifras dadas para el afio 2019, e incluso de cara a un futuro se prevé que con la
nueva normalidad esas cifras aumenten estableciéndose mds centros deportivos y gimnasios
porque el deporte y la actividad fisica se ha convertido en una actividad esencial para el
desarrollo de nuestra vida.

En términos locales, para la ciudad de Alcoy también se ha sufrido las mismas consecuencias
provocadas por la llegada de la Covid-19. Para el afio 2019, esta tendencia por el deporte
también se encontraba en crecimiento en la ciudad llegando a provocar que muchos de los
gimnasios y centros deportivos rozasen el limite maximo de abonados, siendo para nuevos
emprendedores una oportunidad de negocio por la gran cantidad de personas que acuden a
estos establecimientos.

Con el origen de esta pandemia, la ciudad de Alcoy queria mantener esa gran aficion que existe
por el deporte, por lo que el ritmo de crecimiento del sector deportivo sufrié un gran descenso
y se incremento principalmente realizar actividad fisica en la naturalezay al aire libre. La mayoria
de gimnasios ante las restricciones decretadas decidieron cerrar sus puertas y no consiguieron
reinventarse ofreciendo clases online a sus clientes, por lo que esto produjo un descenso en el
numero de socios. Pero este impacto se fue suavizando con la llegada de las vacunas, donde
diariamente se estan vacunando a una gran cantidad de personas y con la reapertura de estos
centros, el sector estd experimentando un ligero repunte del nimero de abonados y ya se puede
ver un gran numero de personas en estos centros deportivos, teniendo como esperanza que
toda esta situacion vulva a la normalidad y se llegue a los mismos niveles que existian antes de
la pandemia.

Barreras de salida

Las barreras de salida son otro mecanismo, para poder analizar la competencia existente en el
sector. Podemos definir las barreras de salida como todos aquellos obstaculos e impedimentos
que dificultan el abandono de una empresa en el sector deportivo.

En este caso, como bien hemos dicho anteriormente se requiere de una fuerte inversidn para
poder iniciar con esta actividad econdmica, por lo que en este caso las barreras de salida pueden
ser muy altas, ya que, en caso del mal funcionamiento del negocio, abandonar este sector
supondria un gran coste para el empresario por la gran inversién inicial que anteriormente ha
realizado, teniendo como consecuencia que muchos de estos centros revocaran a la quiebra.
Esta situacion se debe a que la oferta de este tipo de servicios requiere de unas maquinas y de
un equipamiento deportivo muy especializado con un gran coste, donde la mayoria de estos
establecimientos recurren a la financiacidn a largo plazo para hacer frente a estos instrumentos,
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por lo que, si a groso modo se recurre al abandono del sector a corto plazo, el propietario del

centro deportivo tendria que continuar pagando el valor de este material y por lo tanto entrar
en bancarrota.

Por otro lado, también podemos considerar que las barreras de salida podrian ser bajas porque
todo ese material y equipamiento si es de propiedad, se podria vender a otros centros
deportivos a un precio menor que las maquinas de nueva adquisicién, haciendo que ante la gran
demanda de estos productos se deshiciera el propio establecimiento de este material de una
forma muy rapida asumiendo un menor riesgo para el abandono del sector.

Numero de competidores en el sector

Para profundizar con este apartado, procederemos a la descripcién de nuestra competencia mas
proxima donde se implantara nuestro gimnasio. En la ciudad de Alcoy, existe una gran variedad
de centros deportivos dedicados a este sector, pero cada uno de ellos posee ciertas diferencias
entre ellos. En concreto en la ciudad aproximadamente existen 12 centros deportivos vy
gimnasios, donde cada uno de ellos ofrece una gama diferente de servicios. También, existe un
centro deportivo que se encuentra muy cerca de la ciudad, pero que ya es perteneciente a
Cocentaina, que es el denominado Santy Cooper.

En el siguiente aparatado, nos centraremos en describir aquellos centros deportivos y gimnasios
con una competencia mas directa, es decir, que practicamente posean las mismas caracteristicas
gue nuestro nuevo proyecto, por lo que nos fijaremos y detallaremos aquellos establecimientos
gue se encuentren cercanos a nuestra ubicacion, que tengan pistas de padel, que tengan unas
instalaciones amplias y por ultimo que el servicio prestado a los clientes sea de gran calidad.

St

Santy Cooper Cl Oper

centro deportivo

Se trata de un centro deportivo perteneciente a la localidad de Cocentaina, pero que, por su
ubicacién, podemos considerarlo como un centro deportivo que se dirige a la poblacién
Alcoyana. Se trata de un establecimiento situado a las afueras de la ciudad de Alcoy, en concreto
en la calle Banyeres de Mariola nimero 6.

El establecimiento posee tres plantas bien diferenciadas. En la planta baja se encuentran
montadas las cinco pistas de padel y la sala de musculacién y cardiovascular. En la segunda
planta estan los vestuarios y en la tercera planta se trata de una sala amplia para la realizacién
de actividades grupales y entrenamientos guiados.

Los servicios que oferta ademas de la sala de musculacién, es la realizacién de entrenamientos
guiados por una persona profesional. Disponen de una amplia gama de entrenamientos guiados
como son: Spinning, GAP, Entrenamiento Funcional, Circuito, Pilates, Zumba, Entrenamiento
abdominal y muchas mas. Una caracteristica positiva de estos métodos de entrenamiento se
basa en que la persona aparte de realizar ejercicio fisico exigente, se impulsa a la diversion en
ellas.
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Otro servicio que oferta este centro es la prdctica por el deporte padel. Con las cinco pistas
interiores, el cliente podra disfrutar de este deporte, donde ademas el centro te busca las
personas que sean de tu mismo nivel. El precio por el uso de las mismas es de 1,5€ la hora.
También, ofrecen clases de pdadel individualizadas a sus socios por el mddico precio de 5 euros
la hora.

El precio general de sus tarifas es de 30 euros por personay el pack familiar es de 47 euros, es
decir, que dos socios con parentesco familiar se encuentren inscritos en este centro. En este
centro no se paga ninguna matricula por su entrada.

Este centro va destinado para todas las edades desde los 16 afios hasta los 75 afios de ambos
Sexos.

Lo que le diferencia del resto de gimnasios, es que oferta unos servicios de calidad donde
ademads se impulsa la diversién de la persona y con respecto al padel al tener pistas interiores,
se puede jugar cualquier dia del afio con una mayor comodidad. Ademas, de que otra ventaja
es que se encuentra muy cerca de la ciudad y que posee un gran aparcamiento para dejar el
coche.

Otra informacidn a destacar es que su horario es de lunes a viernes desde las 7:00 horas hasta
las 22:00 horas y los sdbados y domingos su horario es desde las 09:00 horas hasta las 14:00
horas. Y las resefas en Internet son muy favorables para este centro, teniendo una puntuacion
de 4,8 sobre 5 en Google.

Como aspectos negativos, podemos decir el funcionamiento del gimnasio es bastante
tradicional con respecto a la comunicacién con el cliente y por otro lado posee una sala de
musculacion y cardiovascular muy pequefia, donde actualmente en dicha sala solo pueden
entrar 10 personas, debido al aforo que se debe de cumplir. Por ultimo, recalcar que, durante la
pandemia, este establecimiento no ofrecid clases online ni virtuales a sus clientes y ademas no
dispone de pagina web para la consulta de informacion.

Ilustracion 2: Horario de las clases colectivas del gimnasio Santy Cooper.

lunes

SPINNING
Jorge

martes

BAILA,S
Fedora

miércoles

CIRCUITO
Jorge

Jueves

PILATES
Fedora

viernes

ESCUELA
PADEL GRATIS

9,30 h

BODY PUM
Jorge

PILATES
Fedora

SPINNING
Jorge

BAILA,S
Fedora

TRXC
Daniel

15,30 h

GAP
Silvia

PILATES
Fedora

BODY PUM
Silvia

CORE
Silvia

17,15 h

T.B.C.
Silvia

G.AP
Silvia

PILATES
ITedora

ZUMBA
Zebida

PILATES
Fedora

18,00 h

ENT. FUNCIONAL
Jorge

CIRCUITO
Daniel

TRXC
Jorge

ENT. FUNCIONAL

Daniel

CIRCUITO
Jorge

18,15 h

SPINNING
Silvia

BODY PUM
Silvia

SPINNING
Silvia

G.AP
Silvia

19,00 h

CIRCUITO
Jorge

ENT. FUNCIONAL

Daniel

CORE
Jorge

CORE
Daniel

19,15 h

BODY PUM
Silvia

SPINNING
Silvia

GAP
Silvia

SPINNING

Silvia

SPINNING
Jorge

20,00 h

TRXC
Daniel

CORE
Daniel

ENT. FUNCIONAL
Jorge

TRXC
Daniel

20,15 h

SPINNING
Jorge

ZUMBA
Zebida

SPINNING
Silvia

PILATES
Fedora

Cuotas: mensuales individual : 30 € - Familiar: 47 €

Fuente: Centro deportivo Santy Cooper
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Complejo Deportivo Eduardo Latorre

EDUARDO
LATORRE

Se trata de un centro deportivo situado al norte de la ciudad, en concreto en la calle Juan Gil
Albert nimero 6.

Se trata de un establecimiento de amplias instalaciones con una gran variedad de servicios
adicionales, como son pistas de pddel, fisioterapia, una piscina grande, jacuzzi y una piscina
pequena.

El principal servicio que oferta es la amplia sala de musculacién y cardiovascular. En ella ha
numerosas maquinas de musculacion y cardiovasculares, para los deportistas, donde también
hay un entrenador personal para poder consultarle cualquier duda sobre tu entrenamiento.
Ademas de la sala de musculacion y cardiovascular, posee otra sala de amplias dimensiones,
para la realizacion de clases grupales en diferentes modalidades deportivas tales como Spinning,
Zumba, Bodyshape, Circuito, Entrenamiento funcional y muchas mas. También, recalcar que en
amabas salas dispone de unas maquinas y un material especializado para la realizacién de
cualquier tipo de entrenamiento.

Otro servicio que oferta es el de piscina. Posee una piscina amplia interior con carriles para poder
practicar el deporte de nado y luego junto a ella hay una piscina pequefia y un jacuzzi también
climatizado, para poder relajar tus musculos después del entrenamiento o simplemente pegarte
un bafio.

Otros servicios adicionales que oferta es la practica de padel. Posee dos pistas exteriores de
padel, para que los socios puedan practicar esta modalidad de raqueta. El precio para los socios
es de 2€ la hora y para los no socios el precio es de 2,80€. Otro servicio adicional que ofertan
son las sesiones fisioterapia, para poder hacerte un masaje o para después de tus
entrenamientos.

El precio general para las personas mayores de 21 afios es de 28 euros la matricula y de 38,90
euros el pago de la cuota mensual, mientras que el precio para los menores de 21 afios es de
una matricula de 21,90 euros y de una cuota mensual de 25,90 euros.

Este centro va dirigido a todo tipo de edades desde los mds pequefios hasta la tercera edad.

Otra informacion relevante, es que durante la pandemia han habilitado una pagina web para la
reserva de las instalaciones de pistas de padel, piscinas y sesiones de fisioterapia. Su horario es
de lunes a sabado desde las 07:00 horas hasta las 22:00 horas y los domingos y festivos su
horario es desde las 09:00 horas hasta las 14:00 horas. Las opiniones de los usuarios son muy
positivas alcanzando una puntuacién de 4,4 sobre 5 en Google.

Como aspectos negativos a este centro, es que el complejo deportivo no ofrecié ningun tipo de
clase online o virtual durante la pandemia y ademds muchos de los usuarios demandan material
de musculacién con mayor volumen de peso.
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Altamira Pddel & Fitness AI——TA Ml " RA

- PADEL & FITHESS -

Se trata de un centro deportivo correspondiente a la localidad de Cocentaina, per por la
proximidad que existe con la ciudad, podemos decir que es un centro deportivo dirigido a la
sociedad alcoyana. Se sitla concretamente en la calle Avinguda Serrella sin nimero. Este centro
deportivo tiene como principal servicio el alquiler y la reserva de pistas de padel tanto a usuarios
como a los no socios.

Se trata de un centro deportivo que en sus inicios se establecid solamente para reservas y
alquiler de pistas de padel. Cuenta con 8 pistas de padel que se encuentran al exterior, pero que
cuatro de ellas tienen una cubierta en caso de lluvias u otras condiciones meteoroldgicas como
la nieve y el granizo. Este centro se dedica tanto de forma aficionada como profesional al padel,
ya que oferta clases para todo tipo de niveles, y ademads aquellos jugadores con alto nivel los
entrenan para apuntarse en la liga de padel de la Comunidad Valenciana y de Espafia. Por ultimo,
comentar que siempre estan realizando torneos y competiciones, donde muchos de los socios y
no socios se inscriben en este tipo de torneos.

Otro servicio que han incorporado recientemente es la creacidn de una sala para sesiones de
musculacion y cardiovascular. Se trata de una sala de tamafio medio, que, al ser nuevo, han
implantado unas maquinas con alto disefio y algunas de ellas se centran en un grupo muscular
en concreto. También utilizan esta sala para la realizacién de clases colectivas como: Dumbells,
Spinning, Gap, Entrenamiento abdominal, entrenamiento funcional y Cardio Hiit. El nivel de
exigencia que se les exige en estas clases es maximo y apuestan por superarse en estas sesiones
de entrenamiento.

Otros servicios complementarios, es que poseen un restaurante y para verano tienen una piscina
al aire libre. En el caso del restaurante, presenta un disefio y unas caracteristicas de exclusividad
y el tipo de comida que ofertan va acorde con su precio. Aproximadamente el precio por
comensal ronda los 30 euros. También, este espacio tan exclusivo lo realizan para realizar
eventos y como servicio de caterin.

Este establecimiento posee una gran variedad de precios acorde a lo que deseen los
consumidores:

e Precio General: 33€.

e Matrimonio o familiar directo: 54€ los dos.
e Cuota familiar 3 personas: 81€.

e Cuota infantil hasta los 16 afios: 21€.

Con respecto a la reserva de pistas de padel, para aquellas personas que no son socias el precio
es de 7€ en cualquier pista hora y media, mientras que para los socios el precio de la pista
descubierta es de 1,5€ la hora y en una pista cubierta 2,5€.

El publico dirigido va destinado a todas las edades comprendidas desde los 5 hasta los 75 afos,
mientras que el restaurante se ha concebido como un servicio de exclusividad dirigido a un
publico con alto poder adquisitivo.
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Como aspectos positivos, destacar que poseen una pagina web donde poder reservar las pistas

de padel, como también consultar la informacién necesaria sobre el establecimiento. También
otro aspecto positivo es el mantenimiento de las pistas de pdadel, ya que siempre cuidan al
detalle que dichas pistas se encuentren en perfectas condiciones.

Como aspectos negativos, decir que el restaurante posee unas opiniones por parte de los
usuarios muy negativas en cuanto a la calidad de la comida y al servicio ofrecido al cliente.
Muchos de ellos, manifiestan que la calidad de la comida ni el servicio representan el elevado
coste que el cliente tiene que pagar por ello. Otro aspecto negativo, es que no prestan una buena
atencion al cliente, ya que la mayoria de veces la persona encargada de realizar esta funcién no
se encuentra en este lugar. Por ultimo, decir que este establecimiento no ofrecié clases online
durante la Covid-19.

Urban Padesport Alcoy ‘urzBAl N.mE_M

Se trata de un centro deportivo situado a las afueras de la ciudad de Alcoy por la parte sur. En
concreto se encuentra situado en la calle Alicante nimero 68.

Unos de los principales servicios es el alquiler y reserva de pistas de padel. Posee 6 pistas de
padel exteriores, para que cualquier persona pueda realizar la practica de este deporte, como
también oferta sesione de entrenamiento para todo tipo de niveles, tanto para los aficionados
como a nivel competitivo. También de forma continua organiza torneos para todo tipo de niveles
tanto para los socios como los no socios.

Otro servicio que prestan es el gimnasio. Poseen una sala de musculacion y cardiovascular muy
amplia, donde las maquinas y el material deportivo es el adecuado para la realizacién de
cualquier tipo de ejercicio. También, dispone de dos salas mds para la realizacion de clase
grupales para la practica de diferentes métodos de realizacion de ejercicio como son:
BodyPump, Spinning, Suspension, Step, GAP, Entrenamiento abdominal, Entrenamiento
funcional y muchas mds. En este tipo de clases también se fomenta la diversion en ellas y se
exige un nivel de exigencia maximo.

También prestan el servicio de restauracién y bar, donde apuestan por ofrecer un servicio y una
comida de calidad a buen precio. Destacar que el plato fuerte de este restaurante son los
almuerzos, pero también poseen una amplia gama de platos para poder comer o cenar alli.

Con respecto a sus tarifas dispone de una gran variedad de precios acorde con las necesidades
y preferencias de los consumidores. Este establecimiento fija sus precios segin el momento del
dia y también en relacién al nimero de dias que asistirds a las salas de musculacion vy
cardiovascular.

Tarifa 1:

e Tres sesiones de entrenamiento entre semana y una sesion el fin de semana.
e Alquiler de pista:

o 2€lamadnana.

o 5€ porlatardey fin de semana.
e Precio general: 38€ por persona o 62€ por pareja.
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Tarifa 2:

e Cuatro sesiones de entrenamiento y una sesion el fin de semana
e Alquiler de pista:

o 1€lamafana.

o 2€tardey fin de semana.
e Precio: 44€ individual y 76€ la pareja.

Tarifa 3:

e Cinco sesiones entre semana y una sesion el fin de semana
e Alquiler de pista:

o 1€la manana.

o 2€latardey el fin de semana.
e Precio: 50 euros individual y 88€ la pareja.

Como bien hemos visto en las tarifas, podemos decir que el publico destinado de este centro
son para las familias y personas que pertenezcan a la clase media alta. El rango de edad cuenta
desde los 5 afios hasta los 75 afios de edad.

Como aspectos positivos, destacar que poseen una pdgina web para poder consultar cualquier
informacién referido al establecimiento y también dentro de ella poder realizar la reserva de las
pistas de padel. Por otro lado, un aspecto de vital importancia es que ofertan clases virtuales y
de manera online para todos sus socios. Por ultimo, decir que posee muy buenas resefias en
Internet con respecto a la calidad, la restauracion y las instalaciones del centro.

Como aspectos negativos podemos decir que, aunque posee muchas plazas para aparcar tu
coche, una vez se encuentren todas ocupadas resulta de gran dificultad poder aparcar tu coche
por la zona en la que se situa el centro. Por otro lado, otro aspecto a negativo a destacar es que
sus precios estan basados segln las veces que vayas utilizar sus servicios, mientras que, en el
resto de centros deportivos descritos posees un nimero ilimitado de veces para para poder
asistir al establecimiento.

Ilustracion 3: Sala de spinning virtual en Urban Padesport Alcoy.

Fuente: Pagina Web Urban Padesport Alcoy
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3.3 ANALISIS INTERNO

En el siguiente apartado se procedera a la identificacion y recopilacién de todos los factores y
aspectos en forma de debilidades y fortalezas desde el punto de vista interno de nuestra
empresa. El objetivo de este estudio es investigar cuales son las causas que hacen que podamos
tener una fortaleza y examinaremos las consecuencias que tendra esa debilidad hacia nuestro
gimnasio con respecto nuestros competidores, analizando principalmente como sera nuestro
funcionamiento, gestidn, la imagen de marca y como nos percibirdn los clientes con respecto al
resto de centro deportivos.

La finalidad de este estudio se trata de conocer que aspectos positivos como negativos tenemos
en nuestra empresa con respecto al resto de competidores, donde posteriormente este andlisis
resultara de vital importancia para la creacidn y seleccién de las estrategias a perseguir para
garantizar su éxito.

Fortalezas

1. Método de entrenamiento novedoso para la realizacién de actividad fisica. Nuestro
centro se concibe como un gimnasio innovador donde la metodologia para la realizacién
de actividad se trata de una técnica muy novedosa y con un mayor rendimiento hacia
los clientes. Esta metodologia novedosa se trata de realizar ejercicio fisico sin la
utilizacién de ningln equipamiento muscular, sino que todo el material a emplear serdn
dispositivos inteligentes.

2. Calidad en todos los servicios ofertados: El centro apostara por que todos los clientes
perciban todos nuestros servicios ofrecidos con una gran satisfaccién por la calidad de
los mismos.

3. Ubicacion excelente para abarcar todos los distritos de la ciudad: las instalaciones
estaran situadas en un territorio estratégico para poder abarcar todos los barrios de la
ciudad.

4. Adaptacion a las necesidades y sugerencias de nuestros clientes: se escucharan las
sugerencias y demandas de nuestros clientes, para posteriormente cubrir esas
necesidades y opiniones, que nos ayuden a construir un buen establecimiento.

5. Instalaciones amplias y modernas y de gran accesibilidad: se apostara por tener unas
amplias instalaciones para poder abarcar un mayor numero de socios y de clientes,
mientras que también se les ofrecerd la comodidad para que cualquier transporte
publico pueda acceder al lugar y mayor facilidad para el aparcamiento de los vehiculos.

6. Maquinas y material de musculacion con gran disefio y de la mano de la ultima
tecnologia: Se utilizara las maquinas y el equipamiento mas tecnolégico, con el objetivo
de ofrecer un mejor servicio al usuario y también como método para que el cliente
pueda posteriormente observar el rendimiento de su entrenamiento.

7. Servicio de fisioterapia y masaje, entrenadores personales, asesoramiento
personalizado y nutricionista: Ademads de ofrecer el servicio de gimnasio y reserva de
pistas de padel se ofrecera estos servicios complementarios, ya que les aportara valor
hacia el cliente.

8. Buen clima y ambiente familiar: Esta accién es de vital importancia, ya que lo que se
desea es que exista una buena comunicacidn y un buen trato entre los abonados y con
el personal del gimnasio.
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Pagina web para la comunicacién e interaccidn con el cliente: El cliente tendrd a su
disposicidn una pdagina web para poder consultar cualquier tipo de informacion referida
a nuestro establecimiento, como también proceder a las reservas de las pistas de padel.
Oferta de clases virtuales y online: se trata de un requisito indispensable que se debera
de tener en cuenta, para adaptarnos a los nuevos habitos de los consumidores derivados
de la Covid-19.
Utilizacion de softwares integrados para la gestidn y la eficiencia del centro: se utilizard
el software mas especializado, para que la informacion se encuentre integrada y permita
automatizar muchas acciones ganado asi mucha eficiencia en el funcionamiento del
gimnasio.
Centro muy tecnoldgico y digitalizado: tanto el material como las maquinas de
equipamiento estaran conectadas a través de Internet, para que estos instrumentos,
gestién y cliente se encuentre interconectados.
Fomento por la sostenibilidad: se implantardn placas solares, para fomentar la

sostenibilidad y se contribuird a una reduccién de los gastos en los suministros como la
electricidad.

Pistas de padel interiores: para que cualquier dia del afio el cliente pueda disfrutar de
su practica independientemente de las condiciones meteoroldgicas que se den.

Buena atencidn al cliente: requisito indispensable para la atraccién de nuevos clientes
potenciales que puedan inscribir en el centro.

Personal muy cualificado: Todos los empleados seran trabajadores muy serios en sus
labores y muy profesionales en sus tareas diarias.

Utilizacion de los medios digitales para la publicidad y marketing: el principal medio
de promocion y comunicacidn seran los medios digitales, para poder abarcar sin apenas
inversion a un mayor nimero de consumidores.

Debilidades

Centro de nueva creacion con poca experiencia: al ser un establecimiento nuevo en el
sector, se podria correr el riesgo de que nuestros competidores hagan mejor las
gestiones que nuestro centro.

Inversion inicial muy grande: Para poder desarrollar la puesta en marcha del proyecto,
se requiere de una gran cantidad de recursos econdmicos, para acondicionar el local,
implantar la maquinaria y para el mobiliario. Destacar que, aunque el local sea alquilado,
se requerira de una alta financiacién para la puesta en marcha del proyecto.

El consumidor no conoce nuestros servicios: al tratarse de un gimnasio de nueva
creacion, los consumidores ya se encontraran fidelizados con los competidores del
sector y el cambio para ellos seria dificil, porque ya conocen su centro.

Gran dificultad para encontrar socios para la financiacidn: al ser un proyecto de tal
envergadura y nuevos en el sector ninguna entidad o socio asumira tanto riesgo con
respecto a la inversion a realizar.

El cliente desconfia de un nuevo establecimiento: los consumidores al ver nuestro
establecimiento como un servicio novedoso, en los inicios tendriamos una gran ausencia
de clientes.

Inexistencia de un valor como marca: al ser un centro de nueva creacion, no se tiene
ese valor ni prestigio como marca que hace que los consumidores reconozcan este
gimnasio.
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3.4 ANALISIS DAFO

El analisis DAFO, consiste en la realizacién de un cuadro resumen donde se expondran todos
aquellos factores recopilados y analizados anteriormente, con el objetivo de observar cdmo se
encuentra nuestro negocio con respecto al entorno y desde el punto de vista interno de la
empresa.

Para la realizacién de este cuadro resumen se expondran todos los factores extraidos del
macroentorno y del microentorno, con el objetivo de comprobar cuales son las repercusiones o
las ventajas que podemos seguir con respecto al entorno. Por otro lado, también se expondrdn
de una forma concisa todas las fortalezas y debilidades extraidas en el analisis, para que a simple
vista poder analizar cual es la situacién interna de nuestra empresa con respecto a los
competidores del sector.

Este cuadro resumen resulta de vital importancia, porque de una forma esquemdtica y concisa,
consigue informar al lector sobre el estado de nuestro negocio con respecto a los factores
identificados. Estos factores, nos daran la informacidon necesaria para posteriormente la
creacioén y seleccion de las estrategias que la empresa ejecutara en el establecimiento.

Amenazas Oportunidades

1. Covid-19, cierre de centros 1. Tendencia por el culto al cuerpoy la
deportivos. vida saludable.

2. Confinamiento domiciliario. 2. Auge por el deporte padel.

3. Restricciones de movilidad. 3. Respaldo por las federaciones

4. Brexit deportivas.

5. Excesivo valor a los eventos 4. Apoyo por la digitalizacién en las
culturales en Alcoy. empresas.

6. Nuevas medidas sanitarias y aforos 5. Inexistencia de barreras
para la realizacion de actividad fisica arancelarias.
en recintos cerrados. 6. Estabilidad en el Gobierno.

7. Uso de la mascarilla en los 7. Alta desinfeccién del material
entrenamientos. deportivo.

8. Descenso del PIB, menor inversidony 8. Aumento del PIB, al finalizar la
consumo. pandemia.

9. Posible recesién econdmica después 9. Incremento de la renta per capita, al
de la Covid-19. finalizar la pandemia.

10. Descenso de la renta per capita de 10. Aumento del gasto medio por
las familias. habitante al finalizar la Covid-19.

11. Descenso del poder adquisitivo de 11. Llegada de la vacuna.
las familias. 12. Inmunizacién masiva para final de

12. Cumplimiento de toda la normativa verano del afio 2021.
del sector. 13. Subida del SMI, mayor consumo.

13. Alta tasa de desempleo. 14. Reduccion del IVA a un 10%.

14. Debido a la pandemia la poblacién 15. Los consumidores experimentan un
tiende a ahorrar, diminucion de la cambio hacia una era mas digital.
inversién y consumo. 16. Bajos intereses y politica fiscal

15. Aumento del SMI, mayor coste para expansiva.
las empresas. 17. Nacimiento de nuevas formas de

16. Poblacién envejecida en el futuro. pago digitales.
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17.

18.
19.
20.
21.

22.
23.

24,

25.
26.
27.
28.
29.

Cambios en los habitos de los
consumidores. Nuevas formas de
entrenar.

Transformacion digital inmediata.
Obsolescencia tecnoldgica.
Problemas de seguridad en Internet.
Barreras de entrada altas, inversion
elevada.

Altas represalias en el sector.

Alto poder de negociacion de los
proveedores.

Alta integracion vertical hacia
delante.

Intensificacidon de la competencia.
Numerosos productos sustitutivos.
Ritmo de crecimiento lento.
Barreras de salida altas.

Moderado poder de negociacién de
los clientes.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

Reduccién de enfermedades y de la
Covid-19, tras la practica de
actividad fisica.

Adaptacidn de los supermercados
por la oferta de productos
saludables.

Reduccion del estrés laboral.
Tendencia por la vuelta a los centros
deportivos.

Mayor sofisticacidn en las maquinas
y material deportivo.

Digitalizacién de las empresas,
mayor eficiencia y rapidez a los
problemas.

Aparicién de los relojes inteligentes
y aplicaciones.

Aparicién de nuevas formas de
gestion (ERP).

Nuevos conceptos tecnoldgicos: Big
Data, Internet de las Cosas, Industria
4.0.

Buen atractivo del sector.

Bajo poder de negociacién de los
proveedores.

Nuevas formas de entrenamiento
inteligentes, diferenciacion del
servicio.

Dificultad por la integracién vertical
hacia detras.

Debilidades
Centro de nueva creacidn con poca
experiencia.
Inversién inicial muy grande
El consumidor no conoce nuestros
servicios.
Gran dificultad para encontrar socios
para la financiacion.
El cliente desconfia de un nuevo
establecimiento.
Inexistencia de un valor como
marca.

Fortalezas
Método de entrenamiento
novedoso para la realizacién de
actividad fisica.
Alta calidad en la amplia gama de
servicios ofertados.
Adaptacidn a las necesidades y
sugerencias de nuestros clientes.
Instalaciones amplias y modernas y
de gran accesibilidad.
M4dquinas y material de musculaciéon
con gran disefio y de la mano de la
ultima tecnologia.
Servicio de fisioterapia y masaje,
entrenadores personales,
asesoramiento personalizado y
nutricionista.
Buen clima y ambiente familiar.
Pagina web para la comunicacién e
interaccion con el cliente.
Oferta de clases grupales para la
practica de distintas rutinas
deportivas.
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10.

11.

12.
13.
14.
15.
16.

Utilizacidn de softwares integrados
para la gestion y la eficiencia del
centro.

Centro muy tecnolégicoy
digitalizado.

Implantacién de placas solares.
Pistas de padel interiores.

Buena atencidn al cliente.
Personal muy cualificado.
Utilizacidn de los medios digitales
para la publicidad y marketing.
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4. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

En el siguiente apartado procederemos a la formulacién y seleccidn de las estrategias que vamos
a seguir para conseguir hacerse un hueco en el mercado y diferenciarse del resto de
competidores. Para ello, deberemos de seguir un exhaustivo proceso para dar con las estrategias
gue mas se adapten al mercado y a la propia empresa.

Nos encontramos ante un proyecto de tal envergadura, donde ante la alta competencia,
deberemos de perseguir las mejores estrategias para establecerse de lleno en el mercado y
diferenciarse del resto de competidores, es por ello que formularemos estrategias corporativas
como estrategias competitivas, donde en estas ultimas, se relacionaran con aspectos y puntos
clave que nos diferenciaran del resto de competidores del sector.

En primer lugar, comenzaremos formulando las estrategias prestando especial atencién al
analisis DAFO realizado anteriormente. Partimos de esta herramienta, para formular una
estrategia que sea significativa para poder asi combinar aquellos factores positivos con las
debilidades y amenazas que puedan incidir en la empresa, haciendo asi que los riesgos de sufrir
estas situaciones sean minimas. Por otro lado, también, se crearan diversas estrategias para
potenciar todas esas oportunidades y fortalezas, con el objetivo de sacar provecho de estos
factores.

Una vez hayamos formulado las estrategias correspondientes, procederemos a la evaluacion de
estas estrategias, para ello aplicaremos una serie de filtros que finalmente nos indicaran cuales
son las mejores estrategias a implantar en el centro. Para la evaluacidn de las estrategias se
proponen tres criterios:

e Ajuste de la estrategia.

e Aceptabilidad de la estrategia: donde se analizara las mismas en base a tres variables
que son la rentabilidad, el riesgo y los grupos de interés.

e Factibilidad de la estrategia.

Por ultimo, tras haber pasado estos filtros, seleccionaremos aquellas estrategias que en el futuro
perseguiremos en nuestro negocio.

4.1 CREACION DE LAS ESTRATEGIAS (MATRIZ DAFO)

Como bien hemos citado en la introduccion, en esta seccidon procederemos a la realizacién y
formulacion de las estrategias. Para poder desarrollar este apartado deberemos de tener muy
encuentra el andlisis DAFO realizado anteriormente y formular las estrategias necesarias para
minimizar los efectos negativos que pueden incidir en la empresa y, por otro lado,
potenciaremos aquellos factores positivos para sacar provecho de estas situaciones.

Para la formulacién de las estrategias podemos clasificarlas en cuatro grupos:

e Estrategias de supervivencia: donde en ella se intenta crear una estrategia para para
encontrar una solucién a los problemas. En ellas se combinan las debilidades vy las
amenazas.
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e Estrategias de reorientacion: con la formulacion de las mismas se pretende aprovechar

los efectos positivos del entrono relacionadas con las debilidades internas de la
compaiiia.

e Estrategias defensivas: estas estrategias tienen la finalidad de potenciar nuestros
puntos fuertes para poder hacer frente a las amenazas. Con ello lo que reducimos son
las consecuencias de sufrir los efectos negativos del exterior con nuestras fortalezas.

e Estrategias ofensivas: estas son creadas para potenciar los efectos positivos del exterior
como del interior de la compaiiia. En ellas se combinan los puntos fuertes de la
compaifiia con las oportunidades del entorno.

Amenazas

Oportunidades

Debilidades

E1l: Ofertar clases virtuales y
online a los clientes e
incluirlo como un servicio
basico en la cuota mensual.
(A1,A2,A3,A7,A17,A26,D1,

D3).
E2: Ofertar actividades vy
modos de entrenamiento

para la poblacién mas adulta,
con edades entre los 55 hasta
los 75 afios. (D1, D3, D5, A16,
A17).

E3: entablar relaciones con el
Ayuntamiento para fomentar
nuestro centro y los
beneficios del deporte. (A5,
D1, D5, D6).

E7: Buen momento para
conseguir financiacion,
intereses negativos. (D1, D2,
D4, 016).

E8: Dar a conocer nuestra
amplia gama de servicios
todos incluidos en este
centro. (D3, D5, 01,06).

Fortalezas

E4: Potenciar nuestro
método novedoso de realizar
ejercicio fisico, Unico en
Alcoy. (A1, A2, A3, A26, F1,
F11).

E5: Alquiler de equipamiento
deportivo para la realizacion
de sesiones en el domicilio.
(A1, A6, A7, F9).

E6: Comunicacion e
interaccién con el cliente de
una forma mas digital. (A1,
A18, F3, F8, F11).

E9: Emplear un software ERP
y CRM, para conseguir una
mayor eficiencia en la
gestion. (F3, F5, F10, 015,
025).

E10: Uso de dispositivos
inteligentes en las maquinas
y material deportivo. (F1, F5,
F11, 04, 022, 024).

4.2 EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS

Tras haber identificado y recopilada toda la informacién de los factores externos como internos,
para la formulaciéon de las estrategias, a continuacidn, se procedera a la realizacién de la
evaluacidn de las estrategias.
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Para la realizacion de la evaluacién de las estrategias, deberemos de analizar tres criterios o

filtros para finalmente seleccionar aquellas estrategias que mas éxito tendran con un minimo de
error.

En primer lugar, aplicaremos el criterio ajuste de las estrategias, que se trata de un criterio
donde se analizard cada estrategia con cada variable extraida en cuadro resumen de amenazas,
oportunidades, fortalezas y debilidades. Para ello utilizaremos la herramienta Excel, donde
aplicaremos el criterio de puntuacién absoluta y puntuacién relativa, que finalmente nos
indicara las estrategias a elegir, para pasar por el siguiente filtro.

En segundo lugar, el segundo criterio a aplicar es la aceptabilidad de las estrategias, donde se
analizardn las estrategias obtenidas, a partir del primer filtro, para analizar dichas estrategias
segln la reaccidn de los grupos de interés, la rentabilidad y el riesgo.

En tercer lugar, el dltimo criterio que aplicaremos se denomina factibilidad de la estrategia,
donde se realiza un profundo un andlisis de las estrategias extraidas en el filtro anterior,
estudiando las posibilidades de poder implantar la estrategia, las capacidades y recursos
necesarios y por ultimo la adecuacién del horizonte temporal.

Por ultimo, tras haber aplicado los filtros anteriores, se seleccionardn aquellas estrategias que
hayan pasado todos los criterios.

A continuacién, su muestra una imagen sobre el proceso a seguir para la formulacién de las
estrategias

Ilustracion 4: Proceso para realizar la seleccién de las estrategias.

ESTRATEGIAS FORMULADAS

* Adaptacion de las
estrategias al analisis
estratégico

AJUSTE DE LA

ESTRATEGIA

+ Rentabilidad

+ Riesgo ACEPTABILIDAD DE
+ Reacciones de LA ESTRATEGIA
los grupos

* Posibilidades de implantacion
FACTIBILIDAD * Disponibilidad de recursos y

DE LA capacidades necesarios
ESTRATEGIA - Adecuacion del horizonte
temporal

SELECCION DE
ESTRATEGIAS

Fuente: Apuntes Planificacion Estratégica.
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4.3 AJUSTE DE LAS ESTRATEGIAS

El ajuste de las estrategias es el primer filtro a aplicar para que nos ayude a elegir la estrategia
gue mas se adecue a nuestra empresa. Este filtro consiste en una herramienta que, aplicando
criterios racionales, nos indica cdmo se ajustan las estrategias formuladas con el analisis
estratégico realizado anteriormente.

Para la realizacion de este apartado, en primer lugar, definiremos cual serd nuestra mision y
visiébn como empresa.

Misidn: construcciéon de un gimnasio revolucionario e innovador, donde se deja de lado el
método tradicional y se apuesta por una nueva forma de entrenamiento mds funcional e
inteligente, consiguiendo que las personas experimenten los beneficios de la realizacion de
deporte y vean la transformacién en su condicidn fisica en un periodo de tiempo determinado,
con sesiones de entrenamiento divertidas y exigentes y también a través de la practica del
deporte padel.

Vision: es llegar a convertirse en centro deportivo referente de la ciudad de Alcoy. Se pretende
gue el centro sea el lider del municipio, con un gran niumero de clientes y que sea reconocido
como un nuevo concepto innovador de realizar ejercicio fisico. Posteriormente si la empresa
continla creciendo, se pensara en expandir este concepto por las ciudades de Valencia y
Albacete.

En segundo lugar, realizaremos un archivo Excel, donde se expondran todas las estrategias
formuladas y se analizardn en base a los factores tanto externos como internos identificados en
el cuadro resumen anterior. Para ello, de una forma ordenada en las variables columna se
pondran todos aquellos factores recopilados anteriormente y en el eje de las filas se mostraran
todas las estrategias formuladas en el apartado anterior.

Seguidamente, aplicaremos el método de puntuacion, que consiste en asignar una puntuacion
de 0 a 10 segun la importancia que exista entre la estrategia formulada y el factor identificado.
Posteriormente, después de aplicar las puntuaciones necesarias para cada estrategia y cada
factor, se procedera a la realizacion de la puntuacion relativa. Dicho proceso consiste en
multiplicar la nota asignada a cada factor con cada estrategia con la ponderacién realizada
anteriormente, donde se le asigna una nota segun la importancia de cada factor recopilado.

Tras realizar todos los procesos y operaciones necesarias, se realizard el sumatorio total de las
puntuaciones tanto absolutas como relativas y las cantidades con un mayor valor, seran aquellas
estrategias que escogeremos para después aplicar el segundo filtro que es la aceptabilidad de la
estrategia, donde en este mismo se estudiaran las estrategias escogidas del primero filtro en
base a la reaccidn de los grupos de interés, la rentabilidad y el riesgo.

Para poder observar y comprobar todo el proceso explicado anteriormente, se introducira el
Excel como un anexo al proyecto, debido a la gran longitud de la tabla para analizar.

Como se puede observar en el archivo, una vez aplicados los criterios de puntuacion absoluta y
relativa, nos fijaremos en aquellos valores que tengan un resultado mayor, ya que estos datos
nos indican las estrategias que mas se asocian a los factores internos y externos extraidos de la
matriz DAFO anterior.
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Las estrategias con una mayor puntuacién relativa son:
Estrategia 1

Esta estrategia se basa en la oferta de clases online a los clientes, ya que con la llegada de la
Covid-19, se ha convertido en un servicio basico por ofertar, ya que los clientes han
experimentado un cambio en los habitos por la practica de sesiones de entrenamiento desde
sus domicilios. La puntuacién relativa obtenida es de 745,18. Situdndola como la tercera
estrategia con una mayor puntuacion relativa.

Estrategia 4

La siguiente se basa en dar a conocer los beneficios de nuestro nuevo método de entrenamiento
muy novedoso basado esencialmente en entrenamiento funcional, ya que se combina el cardio
con la fuerza, como una nueva forma de entrenar donde no se necesita ninguna maquina de
musculacion ni practicamente material deportivo, sino que las herramientas para estas sesiones
son dispositivos inteligentes. La puntuacién relativa obtenida es de 800,31, situando esta
estrategia en primera posicion.

Estrategia 9

La siguiente estrategia se basa en emplear un software de ultima generacidon que nos permita
automatizar e integrar nuestros procesos internos del gimnasio, como también contribuir a una
mejor gestion de los clientes. Con este sistema lo que conseguiremos una mayor eficiencia y
eficacia en el gimnasio. La puntuacidn relativa obtenida es de 723,06, situando esta estrategia
en cuarto lugar con una puntuacion relativa mas alta.

Estrategia 10

La siguiente estrategia se basa en emplear la maquinaria y el equipamiento deportivo con un
alto nivel de sofisticacién y de tecnologia. Todas estas maquinas principalmente las maquinas
cardiovasculares, dispondran de un dispositivo inteligente, para ver tu rendimiento de los
entrenamientos, para posteriormente dichos resultados ser analizados por los profesionales del
gimnasio, con el objetivo de incrementar el rendimiento en tus futuras sesiones. La puntuacién
relativa obtenida es de 789,88, situando esta estrategia en segundo lugar con una puntuacién
relativa mas alta.

4.4 ACEPTABILIDAD DE LA ESTRATEGIA

La aceptabilidad de la estrategia es el segundo criterio que tenemos que seguir para las cuatro
estrategias obtenidas anteriormente extraidas del primer filtro. La aceptabilidad de la estrategia
se trata de un proceso que consiste en estudiar si las consecuencias que pueden derivar la
adopcion de una estrategia u otra pueden ser positivas o negativas para los distintos grupos de
interés de la empresa.

Después de analizar las estrategias desde el punto de vista de la reaccién de los grupos de
interés, las estrategias con una mayor aceptacién serdn aquellas estrategias que se analizaran
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desde la variable rentabilidad para los propietarios de la empresa y desde otra variable que es

el riesgo a la hora de la implantacién de la estrategia en la empresa.

El siguiente proceso consiste en que una vez ya se hayan analizadas estas estrategias desde las
variables rentabilidad y riesgo, se escogerdn aquellas estrategias que hayan pasado el criterio
de aceptabilidad aplicando las tres variables mencionadas anteriormente., donde
posteriormente esas estrategias extraidas pasardn el Ultimo criterio que es el llamado
factibilidad de las estrategias.

Para analizar las estrategias desde el punto de vista de la variable grupo de interés, emplearemos
la herramienta Excel, donde en el eje de las Y se expondran todos los grupos de interés que se
asocien con las estrategias a implantar y en el eje de las X se expondran las estrategias extraidas
resultantes del primer criterio.

Para el estudio de las estrategias en relacion a los grupos de interés utilizaremos tres
caracteristicas, que nos aportara la solucidn sobre si la estrategia en cuestidn se adhiere a los
grupos de interés. Dichas constantes a emplear son:

e Aceptan (A): el grupo de interés acepta la estrategia que se desea implantar.

e Irrelevante (l): representa que la estrategia a implantar para los grupos de interés no le
resulta de vital importancia ni tan poco les causa consecuencias negativas.

e Rechazan (R): significa que los grupos de interés ven la implantacién de la estrategia
desde una perspectiva negativa que puede derivarle en consecuencias para ellos.

A continuaciodn, se expondra la tabla con los grupos de interés analizados:

Tabla 1: Analisis de los grupos de interés en el filtro de aceptabilidad.

Grupos de interés El E4 E9 E10
Proveedores de equipamiento deportivo A A A A
Proveedores I I I I
Entidades financieras I A I I
Directivos A A A A
Desarrolladores de software A A A A
Clientes A A A A
Gobierno I I A I
Entrenadores personales A A A A
Fisioterapeutay nutricionista I A A I
Administracion A A A A
Atenciodn al cliente I A A A
Marketing y comunicacion A A A A
Recursos Humanos | A A |
Socios capitalistas A A A A

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar, ningln grupo de interés rechaza ninguna de las estrategias, por lo que
el siguiente proceso sera analizar las mismas desde el punto de vista de la rentabilidad, creacion
de valor y riesgo.

Después de analizar las estrategias con respecto a los grupos de interés, a continuacién, se
procedera en estudiar las estrategias desde la perspectiva de la rentabilidad y de la creacion de
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valor como también desde otra variable que es el riesgo que se podria sufrir tras la implantacién
de las mismas.

Estrategia 1

- Rentabilidad y creacidn de valor: con la llegada de la Covid-19 se ha experimentado un
cambio en los consumidores por la realizacién de ejercicio fisico en el domicilio o en
cualquier lugar a través de un dispositivo electrénico y de una conexion wifi. Es por ello,
gue este servicio se ha convertido en algo esencial para incluirlo en la cuota mensual de
abonados. Para nuestro establecimiento también pensamos en incluir este servicio
adicional en la cuota de mensual de los abonados y ademas para los abonados
dispondrdn un area privada donde su contenido mostrara videos para seguir un
entrenamiento de alta intensidad durante un periodo de 45 minutos, ya que el cliente
le proporcionard un valor afiadido porque desde cualquier lugar o desde su domicilio
puede realizar una intensa sesion de entrenamiento dirigida por un profesional y de
forma indirecta sin el uso de la mascarilla y sin una gran afluencia de personas en el
espacio. Por otro lado, con respecto a la rentabilidad diremos que es muy favorable,
porgue este servicio que ofreceremos sera valorado por los usuarios y hard que se
incremente el numero de abonados, porque se tratard del Unico centro que
practicamente ofrezca este tipo de clases, haciendo también que los clientes no le den
importancia al precio de la cuota mensual, sino que queremos que conciban las clases
online como un valor adicional que se incluye en la cuota de abonados.

- Riesgo: el riesgo para esta estrategia podemos verlo desde dos puntos de vista. En
primer lugar, no existe ningln riesgo ya que actualmente existen muchas plataformas
gratuitas para poder realizar videos en linea con usuarios, por lo que no se necesita
practicamente de una inversion para poder ofertar este servicio, aunque por otro lado
podriamos decir que el riesgo podria ser considerado por que el cliente en algunas de
las sesiones de entrenamiento ocasiones no podria disponer del material deportivo
adecuado para la realizacion de estos entrenamientos, por lo que en nuestro caso
potenciaremos aquellas clases y sesiones que no se necesitan de un gran equipamiento
deportivo para su realizacién, sino que nos centraremos en ofrecer clases donde se
combine la fuerza con los movimientos del cuerpo. Un ejemplo de estas clases seran
GAP, entrenamiento funcional, entrenamiento funcional abdominal o aerébico.

Estrategia 4

- Rentabilidad y creacién de valor: con el rdpido avance de la tecnologia el sector del
fitness también ha experimentado cambios en la sofisticacion y utilizacion de maquinas
y material deportivo de alta tecnologia. Nuestro nuevo método novedoso se basa en un
concepto revolucionario de realizar ejercicio fisico donde no se requiere practicamente
de ningln material deportivo, sino que el material a emplear son dispositivos
inteligentes, que ademas te permiten observar cual ha sido el rendimiento de tu
entrenamiento para poder mejorar tu estado fisico. Es por ello, que este método creara
un alto valor en los usuarios por que podran experimentar varias modalidades de
entrenamiento desde menos a mas intenso, donde se combina la fuerza con el cuerpo
y se potencia la agilidad y la coordinacién. Ademads, esta propuesta de valor al ser muy
innovadora y practicamente desconocido por los usuarios, serd un servicio muy
incitante que el cliente querra experimentar, por lo que Unicamente solo podra recurrir
a nuestro gimnasio, porque serd el Unico centro que tendrd este tipo de entrenamiento.
De una forma indirecta, con respecto a la rentabilidad también tendrd muchos
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beneficios porque al ser un servicio nuevo, innovador y diferenciado con respecto a los
consumidores hara que los clientes se decanten por nuestro gimnasio y no le den tanta
importancia al precio de la cuota de abonados.

- Riesgo: para esta estrategia el Unico riesgo que se podria asumir es que existan
problemas en el software o fallos informaticos y que durante un periodo de tiempo
determinado los clientes no pudieran utilizar esta sala y por otro lado que tras Ila
realizacién de una sesion de entrenamiento se tendria que elaborar las tareas de
desinfecciéon con productos quimicos especiales para no dafar los dispositivos
inteligentes. Por uUltimo, otro riesgo que se podria sufrir es que con la empresa que se
contrate este servicio que es la denominada Pavigym, tenemos mucha dependencia
para el funcionamiento de la sala, por lo que solo tendriamos que recurrir a esta
empresa si queremos que nos suministre este servicio.

Estrategia 9

- Rentabilidad y creacion de valor: esta estrategia se encuentra muy ligada con la
tecnologia, ya que actualmente estan apareciendo nuevos sistemas de la informacién
que permiten automatizar e integrar los procesos internos de la compania mejorando
asi la eficiencia de la misma. La creacién de valor de esta estrategia va muy
correspondida con la empresa, pero que también afecta de una forma mas indirecta a
los clientes y a la forma de interactuar el cliente con el gimnasio. Queremos ser un
centro donde todos los procesos se realicen de una forma de digital, por lo que para el
cliente le proporcionara un valor afadido, por que podrd consultar cualquier
informacién o realizar cualquier proceso con el establecimiento de una forma mas
digital. También, hara una creacién de valor para la propia compafiia por que aquellos
procesos repetitivos, se encontrardn automatizados haciendo una mejora de la
eficiencia en el funcionamiento del gimnasio. Con respecto a la rentabilidad podremos
decir que no se medird en términos cuantitativos, sino que los beneficios seran mas
corporativos reduciendo el tiempo de los procesos de la compafiia como también una
mayor comunicacion entre el personal, porque se parte de una informacion
centralizada.

- Riesgo: el riesgo que se podria sufrir tras la implantacion de esta estrategia es que desde
el inicio se debe de realizar una estructura organizativa que se adhiera al
funcionamiento del gimnasio con este sistema de informacién, mientras que por otro
lado también se deberd de tener en cuenta la formacién de los trabajadores con el
nuevo software, pudiendo tener como consecuencia que los trabajadores no se adapten
a este modelo de funcionamiento del gimnasio.

Estrategia 10

- Rentabilidad y creacién de valor: esta estrategia le proporcionara un gran valor afadido
al cliente, ya que se pretende utilizar maquinas y material deportivo con una gran
sofisticacion donde ademads de poseer las funcionalidades basicas para el ejercicio
también disponga de un dispositivo electrénico con conexién a Internet para poder
realizar una sesion de entrenamiento virtual o medir el rendimiento de las sesiones. Esto
hara que el cliente experimente como una experiencia adicional en sus entrenamientos
pudiendo seguir a una persona o simplemente poder observar los pardmetros de
rendimiento para posteriormente analizarlos y ver como se encuentra su condicion
fisica. Respecto a la rentabilidad podemos decir que la utilizacion de estas maquinas
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podriaincrementar el valor de los clientes y por lo tanto que clientes potenciales pongan

en valor este hecho y que nuestro nimero de abonados se incremente.

Riesgo: el principal riesgo que se podria sufrir con esta estrategia es que el cliente no
sepa utilizar la maquina o el equipamiento deportivo teniendo como consecuencia que
un personal del gimnasio tenga que estar continuamente explicandole el
funcionamiento de las mismas. También otro riesgo a considerar es el alto
mantenimiento que tendria que realizar la empresa para que las maquinas se
encuentren siempre en funcionamiento, ya que la mayoria de ocasiones surgen
problemas o se rompen los mecanismos de las maquinas por la mala utilizacion de los
abonados.

Como conclusion a este apartado tras haber aplicado el criterio de aceptabilidad estudiando sus
tres variables, destacar que los cuatros estrategias proporcionan un alto valor en los clientes
como también hace que ese valor pudiera incrementar el nimero de abonados a nuestro
gimnasio, garantizdndoles un servicio de calidad y una experiencia Gnica en sus entrenamientos,
asumiendo un riesgo muy bajo para los beneficios que y ventajas que presentan las estrategias,
asi que por este motivo el siguiente proceso sera aplicar el criterio de factibilidad de las cuatro

estrategias para medir las posibilidades de la implantacidn, la disponibilidad de recursos y
capacidades y la adecuacion del horizonte temporal.

4.5 FACTIBILIDAD DE LA ESTRATEGIA

La factibilidad es el ultimo filtro a aplicar dentro de la seleccién final de las estrategias a

implantar. Este filtro nos informa sobre si las estrategias resultantes del segundo filtro son
posibles de implantar o no. Para ello analizaremos las estrategias desde tres variables que son

las siguientes:

Las posibilidades de su implantacién.
La disponibilidad de los recursos financieros y sus capacidades de inversién.
El tiempo necesario para su puesta en marcha y los cambios que se pueden sufrir.

Tras aplicar estas tres variables y pasar los filtros anteriores, finalmente se procedera en explicar

cuales seran las estrategias que se implantaran en la compaiiia.

Estrategia 1

Posibilidades de implantacidn: las posibilidades de su implantacién son muy altas, ya
que apenas se re requiere de ninguna inversion elevada por parte de los usuarios como
por parte de la compania para la interaccidn con el servicio. Existen una multitud de
plataformas gratuitas con numerosas funcionalidades para los videos en linea como
explicaremos a continuacién, pero una propuesta seria que en la aplicacién o pdagina
hubiese un area privada donde se puedan realizar los videos en linea e incluso mostrar
contenido adicional donde haya videos grabados por los entrenadores personales, para
gue el cliente pueda seguir una sesién de entrenamiento en cualquier momento del dia
y segun su disponibilidad.

Disponibilidad de los recursos y capacidades: para la siguiente estrategia la
disponibilidad de recursos tanto por la empresa como por los usuarios es muy alta, ya
gue practicamente en la actualidad se dispone de un dispositivo electrénico con
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conexién a Internet para poder realizar su ejecucion. También, destacar que no es

necesario realizar una inversidon grande para la plataforma ya que hoy en dia existen
plataformas que nos permiten la realizacién de videos en directo. Las herramientas que
se podrian implantar serian Microsoft Teams, Zoom o Google Meets. Todas estas
explicaciones practicamente son gratuitas y con numerosas funcionalidades para la
realizacidon de videos en linea.

- Adecuacion del horizonte temporal: para la puesta en marcha de esta estrategia no es
necesario un largo periodo de tiempo, sino que desde los inicios de la apertura del
gimnasio ya se puede ofertar este servicio. De cara a un futuro existe la incertidumbre
de que el usuario ya no les resulte de utilidad la utilizacidon de estos servicios, porque
después de la Covid-19 ya volvera todo a su normalidad, pero para llegar a tal situacion
todavia tiene que pasar un afo o dos afios, para que la sociedad vuelva a tener esa
confianza por asistir a los centros deportivos y gimnasios.

Estrategia 4

- Posibilidades de implantacién: el innovador método de realizacién de ejercicio fisico
tendria una alta probabilidad de implantacidon, porque la empresa que realiza la
infraestructura de la sala se encuentra en Alicante a 45 minutos de la ciudad de Alcoy,
por lo que al estar tan cerca el tiempo de construccién de la infraestructura se reduciria
asegurandose de que contamos con un proveedor de calidad y de confianza. Por otro
lado, también podemos decir que las posibilidades de su implantacion pueden ser bajas
porgue tenemos una alta dependencia con esta empresa que es la encargada de que
nos suministre y realice las labores de mantenimiento de la sala.

- Disponibilidad de los recursos y capacidades: para la construccion de esta sala se
necesita realizar una inversion media, como también estructurar la sala con todo el
equipamiento en términos de comunicaciones y conexiones de redes, para que el
funcionamiento de la misma. También en los inicios del gimnasio solicitaremos a la
empresa constructora de la sala la formacion de nuestro personal, para que sepan el
funcionamiento y los diferentes métodos de entrenamiento que se pueden efectuar con
la sala. Por ultimo, creemos que la creacion de esta sala sera nuestro producto estrella
y hara diferenciarnos con el resto de clubes de Alcoy.

- Adecuacion del horizonte temporal: antes los cambios en el futuro puede que la gente
pruebe este nuevo concepto innovador y que no le resulte de su agrado, asi que en ese
caso toda la inversién y la infraestructura realizada no serviria de utilidad, porque los
clientes optan por realizar sus sesiones de una forma mas tradicional utilizando las
magquinas de musculacion y cardiovasculares. Aunque, por otro lado, destacar que, si
este nuevo concepto de entrenamiento resulta de muy agrado para la sociedad,
rapidamente los otros clubes nos copiaran laidea y ya no tendremos esa clara diferencia
que antes teniamos.

Estrategia 9

- Posibilidades de implantacién: con la siguiente estrategia las posibilidades de
implantacion podrian ser muy altas, ya que si empleamos un software que nos integre
y nos automatice algunos procesos internos de la compaiiia podemos decir que estamos
generando una mayor eficiencia en la compafia. Actualmente con el avance de la
tecnologia estan surgiendo nuevos softwares de gestion como son los ERP y los CRM
donde se parte de una base de datos central que se encuentra almacenada en la nube,
donde ese software aplica la inteligencia para integrar y automatizar estos procesos. La
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dificultad de implantacién esta estrategia se debe a la estructuracién organizativa de la
empresa, donde se debe de realizar una estructura del personal acorde con la utilizacién
de ese sistema de informacion, porque muchos de los trabajadores podrian rechazar
este funcionamiento del gimnasio.

- Disponibilidad de los recursos y capacidades: para la siguiente estrategia no seria
necesaria practicamente apenas una gran inversién por que actualmente se disponen
de ERP y de CRM de cédigo abierto, donde ademas la mayoria de ellos se encuentran
clasificados por médulos, es decir, que tu puedes escoger el mdédulo que necesites y que
se adapte al modelo de funcionamiento de la compafiia y a un coste muy bajo. Para la
obtencidn de este tipo de softwares no se necesita invertir altas cantidades de dinero,
sino que el principal problema es que la estructura organizativa del personal se adapte
a este modelo funcionamiento de la forma mas rapida posible y que no sea rechazado
por los empleados.

- Adecuacidn del horizonte temporal: los cambios que podrian surgir con esta estrategia,
es que con el avance de la tecnologia aparezca un software nuevo que sea mejor y que
ofrezca mas funcionalidades y que el sistema de funcionamiento del gimnasio se
encuentre anticuado. Es por ello, que un futuro tendrias que volver a replantear la
estructura organizativa y el modelo de funcionamiento del gimnasio al nuevo software
o sistema de gestion que se desea implantar, haciendo que otras empresas apliquen el
nuevo software y teniendo como consecuencia una pérdida de la ventaja competitiva
con respecto al resto de clubes.

Estrategia 10

- Posibilidades de implantacidn: para poder implantar la siguiente estrategia tendriamos
que centrarnos exclusivamente en aquellas empresas que posean este tipo de maquinas
y material deportivo. También, para que todos se encuentre integrado entre maquinay
aplicacion movil se deberia de recurrir a una empresa externa especializada en
desarrollo de softwares e ingenieria informatica, para que esa informacién extraida del
rendimiento de los entrenamientos, se traspase a la aplicacién para que el cliente vea
sus resultados. Como se puede ver necesitamos principalmente de la empresa de
ingenieria y de software para poder implantar esta estrategia, pero se considera que
esta estrategia marcarad la diferencia en los clientes y percibiran esta caracteristica como
un valor afiadido.

- Disponibilidad de recursos y capacidades: con respecto a los recursos cabe destacar
gue se tendria que realizar una gran inversién en estas maquinas y equipamiento
deportivos tan tecnolégicas, como también se necesita la empresa externa especializada
en software e informatica, para el funcionamiento de esta estrategia, ya que no se
disponen de los conocimientos necesarios para poder implantar esta estrategia.

- Adecuacion del horizonte temporal: el tiempo para la implantacién de esta estrategia,
podriamos decir que podria ser de forma progresiva, ya que la prioridad seria implantar
esta caracteristica en las mdquinas cardiovasculares y posteriormente si se pudiera
implantarlo en las mdquinas de musculacion. Como bien hemos dicho anteriormente,
de cara a un futuro tenemos una fuerte dependencia con las empresas subcontratadas,
porque en caso, de cambio se tendria que volver a reestructurar todo el funcionamiento
de las maquinas, por lo que los clientes podrian no disponer de esta caracteristica
durante un tiempo.
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4.6 SELECCION DE LAS ESTRATEGIAS

Después de realizar el proceso de formulacidn de las estrategias y de aplicar los tres criterios
detallados en los apartados anteriores, destacar que las estrategias que se implantaran en la
empresa nos hardn marcar la diferencia con respecto a otros gimnasios y centros de la ciudad.

Las estrategias escogidas son:
Estrategia 1

Esta estrategia se basa en la oferta de clases online a los clientes, ya que con la llegada de la
Covid-19, se ha convertido en un servicio basico por ofertar, debido a que los clientes han
experimentado un cambio en los habitos por la practica de sesiones de entrenamiento desde
sus domicilios. También destacar, que el cliente dispondra de un area privada donde podra ver
las sesiones de entrenamiento grabadas anteriormente, como también podra acceder a nuevas
sesiones de entrenamiento que se publicaran mensualmente.

Estrategia 4

La siguiente se basa en dar a conocer los beneficios de nuestro nuevo método de entrenamiento
muy novedoso basado esencialmente en entrenamiento funcional, ya que se combina el cardio
con la fuerza, como una nueva forma de entrenar donde no se necesita ninguna maquina de
musculacion ni practicamente material deportivo, sino que las herramientas para estas sesiones
son dispositivos inteligentes. Este nuevo concepto de entrenamiento sera nuestro servicio
estrella que hard que los clientes lo perciban como un modelo innovador con numerosas
funcionalidades.

Estrategia 9

La siguiente estrategia se basa en emplear un software de Ultima generacion que nos permita,
automatizar e integrar nuestros procesos internos del gimnasio, como también contribuir a una
mejor gestion de los clientes. Con este sistema lo que conseguiremos una mayor eficiencia y
eficacia en el gimnasio. Para ello incluiremos un software que se adapte a las necesidades y
funcionamiento del centro como puede ser un ERP y un CRM para la gestion de clientes.

Estrategia 10

La siguiente estrategia se basa en emplear la maquinaria y el equipamiento deportivo con un
alto nivel de sofisticacién y de tecnologia. Todas estas maquinas principalmente las maquinas
cardiovasculares, dispondran de un dispositivo inteligente, para ver tu rendimiento de los
entrenamientos, para posteriormente dichos resultados ser analizados por los profesionales del
gimnasio, con el objetivo de incrementar el rendimiento en tus futuras sesiones. También se
estudiard si en las maquinas de musculacién se puede implantar esta estrategia.
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4.7 PLAN DE ACCION DE LAS ESTRATEGIAS

El plan de accién se engloba dentro del marco para la realizacién de un plan estratégico. El
objetivo de este apartado es definir las estrategias que se han escogido previamente para
conseguir con los objetivos establecidos. Para ello se concretan una serie de acciones para poder
llevar a cabo dicha estrategia, asi como los recursos, el tiempo y la inversion que se debe realizar
para poder llevar a cabo estas acciones.

El plan de accién se trata de una de los apartados dentro del plan estratégico, ya que se deben
de definir de una forma muy clara las acciones a realizar para poder desarrollar la estrategia de
la manera mas efectiva y eficiente posible.

Para la realizacion del siguiente apartado, se deberd de realizar una tabla que contenga en
primer lugar una columna con las acciones a realizar para desarrollar la estrategia formulada. En
segundo lugar, al lado de la columna de las acciones se definiran las fechas limite para que cada
accion sea ejecutada. Seguidamente, en otra columna se concretard cual serd la persona
encargada de realizar dicha accién y por ultimo se detallard el tiempo necesario y los recursos
econdmicos necesarios para cada accion.

En términos generales, para que un plan de accién sea eficaz, se deberd de marcar unos
objetivos y unas pautas para poder llevar a cabo las estrategias formuladas, ademas de al mismo
tiempo llevar un sistema de control para las mismas. Para ello, habra que estipular que se desea
hacer, como lograrlo, cuando y quien serd la persona encargada de su ejecucién, como también
los recursos necesarios para su desarrollo.
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Esta estrategia se basa en la oferta de clases online y contenido a los clientes a través del

software propio del gimnasio, ya que con la llegada de la Covid-19, se ha convertido en un
servicio basico por ofertar, debido a que los clientes han experimentado un cambio en los
habitos por la practica de sesiones de entrenamiento desde sus domicilios.

Acciones

Fecha objetivo

Responsable

Recursos

Buscar un software

que presente estas 15 Noviembre Directivo Tiempo: 10 dias
funcionalidades.

Contratar una

demostracion con la

empresa 22 Noviembre Directivo Tiempo: 15 dias
responsable del

software.

Implantar el Tiempo: 5 dias
software en el 15 Diciembre Directivo Inversién: 900€
gimnasio.

Adquirir una camara

paralarealizacion de 20 Diciembre Directivo Inversién:300€
videos en directo.

Concretar una

reunion con el

personal para 26 Diciembre Responsable Tiempo: 2 dias
conocer el deportivo

funcionamiento de

los videos online.

Realizar ensayos con

el personal del

gimnasio para 28 Diciembre Responsable Tiempo: 4 dias
comprobar el buen deportivo

funcionamiento de

las clases online.

Promocionar a

través de las redes 15 Febrero Responsable de Tiempo: 1 mes
sociales este marketing

servicio.
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La siguiente estrategia se basa en dar a conocer los beneficios de nuestro nuevo método de

entrenamiento muy novedoso basado esencialmente en entrenamiento funcional, ya que se
combina el cardio con la fuerza, como una nueva forma de entrenar donde no se necesita

ninguna maquina de musculacién ni practicamente material deportivo, sino que las
herramientas para estas sesiones son dispositivos inteligentes.

Acciones Fecha objetivo Responsable Recursos
Establecer contacto
con la empresa 1 Septiembre Directivo Tiempo: 15 dias
proveedora.
Pedir informacién
sobre dimensiones y
presupuesto para su 15 Septiembre Directivo Tiempo: 10 dias
construccion.
Confirmacion del
proyecto y 25 Septiembre Directivo Inversién: 100.000€
construccion de la
sala PRAMA

Montaje de la sala
PRAMA.

5 Noviembre

Comercial de la
empresa proveedora

Tiempo: 30 dias

Explicacion por parte

de la empresa

proveedora sobre el 2 Diciembre Responsable Tiempo: 2 dias
funcionamiento de deportivo y Directivo

la sala.

Realizar ensayos con

el personal sobre los

diferentes métodos 18 Diciembre Responsable Tiempo: 4 dias
de entrenamiento deportivo

predeterminados.

Promocionar  este

servicio innovador a 15 Abril Responsable de Tiempo: 3 meses

través de las redes
sociales y
patrocinios.

marketing
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Estrategia 9

La siguiente estrategia se basa en emplear un software de Ultima generacion que nos permita,
automatizar e integrar nuestros procesos internos del gimnasio, como también contribuir a una
mejor gestion de los clientes. Para ello incluiremos un software que se adapte a las necesidades
y funcionamiento del centro como puede ser un ERP y un CRM para la gestion de clientes.

Acciones

Fecha objetivo

Responsable

Recursos

Buscar diferentes

contrato

softwares que se 5 Septiembre Directivo Tiempo: 10 dias
adapten a las
necesidades del
gimnasio.
Eleccion de tres
softwares que sean 15 Septiembre Directivo Tiempo: 5dias
ERP.
Informarse de las
funcionalidades vy 20 Septiembre Directivo Tiempo: 2 dias
beneficios del ERP.
Comprobar el coste
del ERP segin las 22 Septiembre Directivo y Tiempo: 2 dias
funcionalidades del Responsable
mismo. Deportivo
Establecer contacto
con la empresa para
que nos aporte una 24 Septiembre Directivo Tiempo: 5 dias
mayor informacidn.
Concertar una
demostracion con la
empresa 15 Octubre Directivo y Tiempo: 10 dias
suministradora. Responsable
Deportivo
Adquisicion del
software y firma de 4 Noviembre Inversién:2160€
las condiciones del Directivo anuales

Implantacién del
software en el

conocer su
funcionamiento.

Responsable
Deportivo

gimnasio e 15 Noviembre Comercial de la Inversion:900€
instalacion de los empresa Tiempo: 5 dias
dispositivos subcontratada

inteligentes.

Adecuar los procesos

internos y la

estructura 1 Diciembre Directivo Tiempo: 15 dias
organizacional con el

ERP.

Realizar ensayos con

el personal para 15 Diciembre Directivoy Tiempo: 10 dias
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La siguiente estrategia se basa en emplear la maquinaria y el equipamiento deportivo con un
alto nivel de sofisticacién y de tecnologia. Todas estas maquinas principalmente las maquinas
cardiovasculares, dispondran de un dispositivo inteligente, para ver tu rendimiento de los
entrenamientos, para posteriormente dichos resultados ser analizados por los profesionales del
gimnasio, con el objetivo de incrementar el rendimiento en tus futuras sesiones.

las maquinas.

Deportivo

Acciones Fecha objetivo Responsable Recursos
Buscar  diferentes
empresas que 1 Septiembre Directivo Tiempo: 12 dias
suministren
equipamiento
deportivo.
Eleccion de las dos
empresas que se 12 Septiembre Directivo Tiempo: 5dias
encuentren cerca
del complejo
Comprobar que las
maquinas se 15 Septiembre Directivo Tiempo: 3 dias
integren con el
software del
gimnasio.
Establecer contacto
con la empresa 22 Septiembre Directivo y Tiempo: 7 dias
escogida. Responsable
Deportivo
Solicitud de
presupuesto e
informacion de cada 29 Septiembre Directivo Tiempo: 7 dias
madquina.
Analisis del coste y
de los métodos
posibles para 15 Octubre Directivoy Tiempo: 10 dias
financiar la Responsable
inversion. Deportivo
Adquisicion de las
maquinas. 25 Noviembre Directivoy Inversion:111.268€
Responsable
Deportivo
Transporte del
equipamiento hasta
el gimnasio. 1 Diciembre Comercial de la Tiempo: 20 dias
empresa
subcontratada
Comprobar el estado
y funcionamiento de 26 Diciembre Responsable Tiempo: 7 dias
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5. PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones de una compania son todas las acciones que se deben de ejecutar para
conseguir la puesta en marcha y funcionamiento de una empresa. Es por ello que en el siguiente
apartado se explicardn todas las acciones y procedimientos relacionados con el disefio,
implantacion y se realizard una detallada descripcién de todos los procesos y funcionamiento
desde un punto de vista tecnoldgico de los servicios que se ofertaran en el gimnasio.

En primer lugar, para la descripcidn de este apartado se mostrard cual sera la ubicacion del
gimnasio, con su respectiva explicacién de cudl ha sido el motivo de escoger esta localizacién,
como también se explicaran algunos aspectos importantes que resulten de interés para
entender la localizacion de nuestro gimnasio.

En segundo lugar, explicaremos cdémo sera la distribucidn en la planta, donde se explicara la
decoraciény disefios de estas zonas, como también se describira las funciones que tendran estos
espacios en el gimnasio.

Por otro lado, se profundizara en explicar cuales seran nuestros procesos internos para el
funcionamiento del gimnasio y oferta de los servicios desde un punto de vista tecnoldgico,
donde se explicara el funcionamiento y todos los procesos que se desarrollardn en el centro
desde el punto de vista de la digitalizacion.

A continuacién, se analizara cual serd la interaccion entre el cliente y la empresa, donde se
explicardn todo el proceso necesario que debera seguir un cliente potencial para abonarse al
gimnasio, como también se indicara cudles seran las herramientas a utilizar para poder recurrir
a nuestros servicios.

Por ultimo, también se centrard en detallar qué medidas se llevaran a cabo para conseguir una
sostenibilidad con el medio ambiente, donde se describira algun desarrollo sostenible que se
pretende implantar.

5.1 UBICACION DEL ESTABLECIMIENTO

La localizacion del gimnasio es una estrategia clave que nos podria diferenciar de la competencia
y que ademas tiene una gran influencia el buen funcionamiento y éxito del mismo. Es por ello
gue nos vamos a localizar en una zona intermedia de la ciudad donde exista una gran afluencia
de personas y donde exista un gran trafico de personas en el lugar.

El gimnasio se situara en una zona intermedia de la ciudad, donde poder acaparar a todos los
barrios de la ciudad. En concreto se situard en la parte norte de la ciudad en un poligono
industrial, ya que es la zona mas nueva de la ciudad que se encuentra muy urbanizada en
términos de comercios y viviendas y que cada dia transitan numerosas de personas por este
distrito. Ademas, la localizacion de este gimnasio se ha pensado para que en sus alrededores no
exista ningln otro centro que ofrezca los mismos servicios y caracteristicas que nuestro
establecimiento y poder llevar nuestros servicios a las personas del lugar. También, decir que
ademas de ser un distrito muy concurrido la poblacion dispone de una facilidad para su acceso
porgue se encuentra en una zona donde no existe mucho trafico de automadviles y ademads con
cualquier medio de transporte se puede acceder al lugar sin ninguna dificultad.
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A continuacidn, se mostraran las imagenes realizadas por el autor y desde el lugar de un mapa
de la ciudad, para conocer en profundidad la localizacién del gimnasio.

Ilustracion 6: Ubicacién del local, visto llustracion 5: Ubicacion del espacio donde se situard el
desde un mapa. gimnasio.

Fuente: Google Maps. Fuente: Elaboracién propia.

El gimnasio se situard concretamente en la calle Fila judiosn?23, colindante con la calle fila
abencerrajes. Se trata de una zona que se encuentra al principio de un poligono industrial
denominado Cotes Altes en la parte norte de la ciudad, con una gran afluencia de personas y
gue ademas en sus alrededores se encuentra todo muy urbanizado con una gran cantidad de
viviendas, supermercados, comercios y empresas.

Principalmente los motivos por los cuales se ha decidido implantar en gimnasio se citan a
continuacién.

En primer lugar, aunque en las calles colindantes exista una gran afluencia de personas, porque
se encuentra muy cerca de una de las carreteras principales de la ciudad que es la calle entena,
podemos decir que mas alla de esta calle ya no existe tanto trafico de automaviles y las calles
son amplias para poder acceder con facilidad al gimnasio. También destacar, que, al no existir
una gran afluencia de automdviles, no existe ningtin problema para que el cliente pueda aparcar
su vehiculo, como también se puede acceder al lugar a través del transporte publico como es el
autobus o taxi.

En segundo lugar, otro motivo es que practicamente en sus alrededores no existe ningun
gimnasio con las mismas caracteristicas y servicios que el que se desea implantar, llegando
nuestra empresa a toda la poblacién que se encuentre en los alrededores. Ademas, decir que se
encuentra en un punto estratégico de la ciudad para poder llegar nuestros servicios a todos los
distritos de la ciudad, principalmente al barrio de la zona norte que es el mas amplio y mas
urbanizado de la ciudad, pero también se pretende llegar al centro, santa rosa, urbanizaciones
de alrededores y la urbanizacion Gormaig.
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Por otro lado, destacar que el lugar escogido se trata de una zona con mucho terreno

urbanizable, para poder tener unas amplias instalaciones con el fin de acaparar un mayor
numero de abonados y ademas poder tener las infraestructuras y el espacio necesario para la
oferta de los servicios que se pretenden implantar.

Ilustracion 7: Plano donde se establecera el gimnasio.
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Fuente: Sede Electronica del Catastro.

La localizacion donde el gimnasio se ubicara sera un terreno de amplias instalaciones con una
superficie de 846m2 para el patio exterior, donde se ubicaran las pistas de padel interiores
colindante con los vestuarios. Por otro lado, tenemos otra superficie de 587m2 que eran las
instalaciones de un antiguo supermercado, donde se ubicara las salas de musculacion,
cardiovasculares y entrenamiento funcional, sala de spinning virtual y sala grupal. Por ultimo,
contamos con una superficie de 152m2 que sera una sala donde se ubicard la revolucionaria sala
PRAMA. El precio de venta de este establecimiento es de 450.000€ y la cuota de alquiler ronda
los 3.500€ mensuales.

Creemos que esta seria la mejor ubicacidn para poder establecer nuestro negocio, por unas
amplias instalaciones donde poder tener un aforo de alrededor de entre 200-250 personas en
el momento, para que no exista limitaciones y que el cliente pueda asistir al establecimiento en
cualquier momento del dia dentro del horario fijado.

Por ultimo, destacar que al tener unas amplias instalaciones nos resultara mas sencillo hacer la
distribucién del local, para poder organizar y distribuir todos los espacios necesarios para la
oferta de nuestro servicio, pudiendo de una forma tener unas amplias dimensiones y una mejor
organizacidn de todos los espacios que se habilitaran para cada sala.

En el anexo adjuntado se puede observar la ficha catastral del inmueble.
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5.2 DISTRIBUCION EN PLANTA

La organizacion de las diferentes areas del local es un proceso exhaustivo que se tiene que
estudiar para conseguir una maxima optimizacion en la organizacidon de estos espacios,
adecuando estas zonas segun las dimensiones que deba tener esa sala, para prestar el servicio
a los clientes.

El gimnasio que se desea implantar se pretende que sus infraestructuras presenten un estilo
moderno y vanguardista tanto en el interior como en el exterior de las instalaciones, agregando
un valor afiadido y una mejor sensacidn en los clientes.

El siguiente gimnasio como bien hemos podido comprobar en el apartado anterior se situara en
una planta baja de un edificio que anteriormente era un supermercado. Como bien hemos
mencionado anteriormente en la parte exterior se incluirdn las pistas de padel interiores, junto
con la sala de maquinas cardiovasculares. En el recinto cerrado se habilitaran los vestuarios, la
sala de musculacién y otras maquinas de cardiovasculares y también dentro de este espacio se
habilitard un espacio para el fisioterapeuta, entrenadores personales y nutricionista. Por ultimo,
se habilitard una sala cubierta pero exterior para la realizacién de clases grupales dirigidas.

A continuacién, se explicarad al detalle todos los espacios del gimnasio como también las
funcionalidades de cada una de estas areas. Comentar que en todas las salas que se describiran
a continuacién, contardn con puntos de desinfeccidn y con geles a disposicion de los clientes.

Recepcién

La recepcidn es la puerta principal por donde el cliente accede a las instalaciones y donde este
se lleva una primera impresion del gimnasio. El siguiente espacio contendrd de un amplio
mostrador para la atencion al cliente y al lado de este habrd otra area destinada para el personal
del gimnasio, para poder llevar a cabo la gestion del mismo.

En el mostrador habra una empleada encargada de recibir a los clientes y también de informar
cualquier tipo de sugerencia o necesidad que tengan nuestros clientes. Este espacio serd el
punto de informacidon donde nuevos clientes potenciales podran inscribirse y se les informara
de nuestro funcionamiento, tarifas y que aspectos diferenciadores que tenemos sobre otros
clubes.

Para la inscripcidn de un nuevo cliente, se podra realizar mediante la pagina web o de forma
presencial, en el que es Ultimo modo se procedera a registrar todos los datos necesarios para la
inscripcion del cliente, como también se le facilitard la pulsera inteligente para el control de
acceso a todas las salas y se les dara las claves para interactuar con la aplicacion que
posteriormente explicaremos en profundidad.

También destacar, que en la sala habra un torno giratorio para el control del acceso de los
clientes, donde el cliente a través de la pulsera inteligente podra acceder a todas nuestras
instalaciones. Con este sistema, tendremos un mayor control sobre el nimero de personas
existentes en el momento en las instalaciones y poder observar en caso de contagio por Covid-
19, cudles eran las personas que se encontraban en esa franja horaria en el gimnasio.
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Zona de ocio

Esta zona del gimnasio se situard justo al lado y conectando con la recepcidn, con el objetivo de
poder usar este espacio como sala de espera o simplemente como descanso para los clientes.
Esta zona dispondrd de un mini bar, para la venta de cualquier tipo de bebida o alimento
energético. Ademas, esta sala contendra un par de sofds y un par de mesas con sus respectivas
sillas, para que el cliente pueda tomar un descanso o esperar a que le sean atendido.

Pistas de padel

Siguiendo con la distribucidn, después de pasar la recepcion se accedera a las pistas de padel.
En el siguiente espacio se implantaran cuatro pistas de padel para que los clientes puedan
practicar esta modalidad de raqueta. Para las reservas de las pistas de padel, el cliente podra
reservar desde la aplicacién o pagina web y en caso de que la partida no esté completa el propio
sistema te indicard la pareja o las otras personas que jugaran esa partida de tu mismo nivel.
También, el cliente dispone de clases para mejorar la técnica dirigidas por un profesional, podra
ser individuales o grupales y se realizaran estas clases dependiendo también del nivel de cada
persona.

Por ultimo, destacar que habrd una tienda de padel con una gran cantidad de raquetas y de
material para que el cliente pueda comprar. También se ofrecerd la posibilidad de comprar
pelotas y la prestacién de raquetas de padel, para aquellas personas que no dispongan de dicho
material para su practica.

A continuacion, en la siguiente imagen se expondran las medidas que debe poseer una pista de
padel.

llustracion 8: Medidas de una pista de padel.

. .
w
~
&
g
0 C"
=1 S
0ps o 0.95
300 [ 6.95 4=l 695 4 300
SIS 3 -
$. a0 1 12.00 o400 |
o, |
g 20.00 !

Fuente: Padelstar
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Sala de spinning virtual

A lado de las pistas de pddel se situard la sala cardiovascular, que contendra 20 bicis con una
alta tecnologia y sofisticacion para la realizacién de clases grupales y virtuales. Al fondo de la
sala se hallard una pantalla, donde de una forma virtual se podrd seguir una sesién de
entrenamiento simulando que estas en una pendiente real y ademds sin recurrir al monitor de
forma presencial. También, gracias a la utilizacion de este tipo de bicis tecnoldgicas y a la
sincronizacién con la herramienta Trainingym, podras enviar el resultado de esta sesion a la
aplicacion y poder ver tus estadisticas del entrenamiento, para posteriormente esas estadisticas
poder analizarlas por él nutricionista y los profesionales y darte las pautas necesarias para
conseguir tus objetivos. La sala como se puede ver en la imagen tendrd un aspecto muy
modernista con musica y luces de colores que iran cambiando constantemente de intensidad y
de color, con el fin de aumentar esa experiencia en el cliente y que le aporte un valor adicional
a este tipo de sala. La duracion de estas sesiones rondara entre los 50 y 55 minutos, donde el
profesor aplicard varias intensidades para garantizar un mayor esfuerzo y exigencia en esta
sesion.

llustracion 9: Sala de spinning virtual.

Fuente: VivaGym

Vestuarios

Este sera el espacio donde los clientes podran dejar sus pertenencias en sus taquillas y efectuar
las labores de higiene. En este espacio habrd 12 duchas individuales, tres bafos y dispondra de
dos bancos centrales para que el cliente pueda cambiarse y dejar sus pertenencias en las
taquillas. El funcionamiento de las taquillas se encontrara sincronizado con la pulsera inteligente
y para abrir las taquillas disponibles se utilizara la pulsera y para cerrarla se hara de la misma
forma acercando la pulsera al lector. También, destacar que habra una zona exclusiva para
aquellas personas con diversidad funcional, que les permitird a todo momento la accesibilidad
a la persona, como también un bano exclusivo para estas personas. Por ultimo, destacar que
todo el espacio tendra aire acondicionado y con una gran luz natural.

Sala de musculacién y cardiovascular

Este espacio se tratara del lugar donde los clientes pasaran mas tiempo. Se trata de una sala
amplia donde estaran repartidas las maquinas de musculacion y en los alrededores de esta sala
contendrd todo el material deportivo para la realizacidn de sesiones de entrenamiento. Ademas,
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también habrd ubicado un espacio exclusivo para las maquinas cardiovasculares inteligentes,

qgue son el nuevo prototipo existente en el mercado, donde este tipo de maquinas se encuentran
conectadas a Internet y con conexiéon Blueetooh para los resultados obtenidos en el
entrenamiento, poder transmitirlo a la aplicacion de Trainingym y poder revisar estos resultados
por los entrenadores personales y el nutricionista, ya que permite la sincronizacion e integracién
con la plataforma de la maquina que es Mybodytone. Respecto a las maquinas de musculacion
se encontraran repartidas por grupos musculares y habra una gran variedad de maquinas para
que el cliente pueda ejercitar cualquier musculo del cuerpo. Por ultimo, el tipo de suelo de la
sala sera una especie de moqueta de alta resistencia.

A continuacién, se mostrard, una tabla donde se expondran las maquinas de musculacién y
cardiovasculares que se implantardn en el negocio.

Tabla 2: Maquinas cardiovasculares y musculacion

Maquinas cardiovasculares y musculacion

Cardiovasculares Musculacion
e 3x Airbike e Press de pecho vertical
e 3xRemo e Contractor de pecho
e 3xcintas de correr e Press de pecho inclinado
e 3xelipticas e Poleaalta
e 2xcintas de escaleras e Remo bajo

e 3xbicicletas Fondos y dominadas asistidas

e Dorsales isolaterales
e Remo sentado

e Press de hombro

e Elevaciones laterales
e Biceps

Aperturas y deltoides

e Pechoy triceps

e Femoral sentado

e Femoral tumbado

e Aductor

e Estacidon de poleas

e Multicadera

e Sentadillas y gemelo

e  2x Press banca olimpico

e 4x Bancos planos

e 3xBanco regulable

e Set de mancuernas (2,5 hasta 35kg)

e Setde barras

e Setdiscos con peso (1,25 hasta
20kg)

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos aportados por Bodytone

Sala PRAMA de entrenamiento funcional

Esta sala sera nuestro producto estrella y una de las actividades y servicios principales que se
ofreceran en el gimnasio. Esta sala trata de revolucionar el mundo del fitness y se concibe como
una nueva metodologia de realizar deporte sin material fisico, sino que el material a emplear
son dispositivos inteligentes. El nombre de este nuevo concepto es el denominado PRAMA, y se
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trata de un prototipo de entrenamiento basado en un circuito controlado por un software,
donde se combinan la musica, videos, interactividad y sesiones de muy alta intensidad,
principalmente basados en entrenamiento funcional. Este método tan innovador va destinado
para todos los publicos y todo se encuentra inmerso y configurado para ofrecer un valor anadido
y una gran experiencia al cliente, donde se combina entretenimiento, tecnologia y ejercicio
fisico. El material incluido en este software se renueva constantemente y aparecen nuevas
formas de entrenamiento, nuevas interacciones con la sala y nueva musica.

Después de la realizacion de cada entrenamiento, podras ver tus resultados y tu rendimiento en
una pantalla y podras transmitir esa informacién a la aplicacién mévil de PRAMA, que se
encontrara interconectada con la aplicacién Trainingym.

llustracion 10: Sala PRAMA.

Fuente: Pavigym.

Video demostracién de ejemplo de sala PRAMA

Asesoramiento personal, nutricionista y fisioterapeuta

La siguiente zona se habilitara para la realizacién del seguimiento de los clientes, sesiones de
nutricion y de fisioterapeuta. Este tipo de servicios podemos considerarlos como secundarios o
adicionales, pero confiamos que sera un incremento de valor en la mente de nuestros clientes.
En primer lugar, el cliente dispone de servicio de nutricidn, donde el especialista le realizara la
una dieta especifica para cumplir con los objetivos que desea la persona. Por otro lado, esa
misma persona le marcard una serie de ejercicios, pautas y le hara un seguimiento personal,
para comprobar si esa persona esta experimentando esos cambios en su condicidn fisica. Toda
esta informacién, también serd proporcionada al especialista a partir de los datos recopilados
por los entrenamientos y sesiones que efectué esa persona. Por ultimo, los socios del gimnasio
y nuevos clientes ajenos dispondran de un espacio de fisioterapia, para tratar algunos problemas
musculares que le puedan surgir o simplemente para realizar un masaje para la relajaciéon
muscular después de sus entrenamientos de alta intensidad.
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Sala de actividades grupales

Esta sala serd el ultimo espacio que contendrd el gimnasio. La finalidad de esta sala es
exclusivamente para la realizacién de actividades y sesiones dirigidas por un profesional
deportivo. En esta sala se realizardn todo tipo de entrenamientos combinando varios modelos
deportivos que a continuacién se explicaran. El espacio de esta sala tendra unas dimensiones
medianas para poder tener un aforo de entre 20 y 25 personas. La estructuracién de la sala sera
al aire libre, pero con una cubierta para aquellos dias con condiciones meteoroldgicas adversas.
El suelo de esta sala sera césped artificial de estilo natural para que los clientes tengan plena
comodidad para la realizacién de ejercicios en el suelo. Al ser una sala exterior pero cubierta, se
encontrarda muy bien ventilada y se interpondrd una distancia aproximadamente de 1 metro
entre asistentes para la prevencion de contagio por Covid-19. Al fondo de la sala habra
equipamiento deportivo para la realizacidon de las diferentes actividades como pueden ser:
colchonetas, mancuernas, discos o gomas elasticas.

Todas estas sesiones dirigidas tendran una duracion de entre 45 y 50 minutos y seran
amenizadas con musica que motive a los asistentes.

Las clases que se impartiran en esta sala serdn las siguientes:

- GAP: se trata de una modalidad deportiva donde se trabaja tres zonas del cuerpo que
son los gluteos, abdomen y las piernas. Se trata de una sesion donde se combinan
movimientos funcionales con el cuerpo, con el objetivo de incrementar nuestra salud
cardiovascular y la quema masiva de caloria.

- Circuito: se trata de una sesion diferenciada porque se trabaja por estaciones o paradas,
es decir, en cada estacidn o punto tiene que realizar ese mismo ejercicio con un amplio
numero de repeticiones y series. En este tipo de entrenamiento se combina la fuerza
con ejercicios aerdbicos.

- Body combat: se trata de una sesion de entrenamiento con mucha sinergia con las artes
marciales. En estas sesiones con una musica de fondo motivadora, los asistentes realizan
ejercicios cardiovasculares combinados con ejercicios de golpes, patadas o puietazos.
En este tipo de entrenamiento se potencia la actividad aerdbica, anaerébica y la
resistencia cardiovascular.

- Entrenamiento abdominal (Core): se trata de una modalidad deportiva donde se
trabaja esencialmente la zona abdominal. En estas sesiones se realizan varios tipos de
ejercicios para fortalecer la zona abdominal junto a la realizacién de numerosas
repeticiones. Con esta sesion fortaleceras tu zona abdominal para lucir un cuerpo
perfecto en verano.

- Hiit: en estas sesiones de entrenamiento se combina ejercicios de fuerza con ejercicios
cardiovasculares. Es muy similar al entrenamiento funcional, pero en este caso, los
descansos son muy escasos y se trabaja con un gran nimero de series y repeticiones.
Con este tipo de entrenamiento se potencia de forma generalizada todos los musculos
del cuerpo mientras que de una forma directa se queman gran cantidad de calorias y se
fortalecen los grupos musculares.

101



S UNIVERSITAT

1||| POLITECNICA

s’ DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

A continuacién, se mostrara el equipamiento deportivo necesario para la realizacién de las clases
dirigidas.

Tabla 3: Material deportivo.

Equipamiento deportivo
e Pack de kettlebells (4-32kg)
e Balones medicinales (2-10kg)
e Bandas elasticas
e Sacos con peso (5-20kg)
e Cuerda de batalla
e (Cajon pliométrico
e Rueda abdominal
e Combas de velocidad
e Escalera funcional
e Rodillo miofacial
e Vallas de salto
e Barras paralelas
e Pelotas de fitness
e Set de mancuernas (0,5-5kg)
e Colchonetas fitness

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por Bodytone.

5.3 FUNCIONAMIENTO INTERNO Y GESTION DEL CENTRO

En el siguiente apartado se explicard la metodologia y todos los procesos internos de la
compaiiia, donde se hard hincapié fundamentalmente en profundizar en el afecto que tendra el
concepto de digitalizacién para la empresa. Para ello, empezaremos describiendo cual es el
software inteligente a emplear, sus funcionalidades y detallaremos cémo sera el funcionamiento
de cada sala del centro.

Con lallegada de la Covid-19, el concepto de digitalizacién o transformacién digital estd teniendo
una mayor importancia en las empresas y en la actualidad este proceso se estd agravando en la
sociedad, haciendo que este proceso se realice de forma inmediata para poder continuar con el
funcionamiento de la empresa.

Podemos definir la transformacion digital como un proceso de implantacién donde se realizan
cambios de estructura y la forma de aportar valor, donde todo este proceso se encuentre
envuelto hacia el cliente, utilizando las tecnologias de la informacién y de la comunicacidon y los
medios digitales. Todo este proceso, se estd agravando en las empresas y cada vez se estd
fomentando mads en las compaiiias con una mayor rapidez, porque ha habido un gran cambio
en el entorno que es la Covid-19, haciendo que se produzcan nuevas formas de interactuar entre
cliente y empresa.

En el sector del fithess también se estd acelerando este proceso y cada vez son mas las
compafiias que apuestan por una transformacion digital en sus negocios, ya que actualmente
este proceso es de vital importancia para la subsistencia de la compafiia. Segin un estudio de
“Lifefitness”, se realizd una encuesta a 50 lideres y gerentes de la industria del fitness en Espafia
y se concluyd en los siguientes aspectos:
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e El 48% de encuestados manifiesta que es primordial la conexion de las maquinas
cardiovasculares a Internet.

e El 61% manifiesta que es importante la digitalizaciéon e interaccidon entre cliente y
empresa

e El 40% considera de vital importancia la oferta de clases online.

e El 71% piensa que es fundamental tener una aplicaciéon para la interaccion vy
funcionamiento del gimnasio.

Ante estos datos proporcionados, el gimnasio quiere apostar por este proceso de
transformacion digital y adoptar estos procesos y metodologias en el funcionamiento del
gimnasio para una mayor interaccion y comunicacion entre cliente y empresa, dejando de lado
el gimnasio tradicional y apostando por nuevas formas de realizar ejercicio fisico con la ayuda
de la tecnologia, como bien explicaremos con detalle a continuacién el funcionamiento de cada
sala y la interaccidn y experiencia que tendra hacia el cliente, como también el software de
gestion a emplear.

En primer lugar, destacar que el cliente dispondrd de una aplicacién mévil para poder interactuar
con todas las actividades y el modelo de funcionamiento del gimnasio, que se encontrara
sincronizada e integrado con el software de gestidon que a continuacién explicaremos con mayor
profundidad.

En segundo lugar, se utilizaran diferentes tecnologias en forma de hardware para que el cliente
pueda interactuar y facilitar el funcionamiento de la gestién del gimnasio. Este hardware a
utilizar seran dispositivos inteligentes en forma de tétems, tabletas y basculas, que se
encontrara integrado y sincronizado con la aplicacion del cliente y al mismo tiempo con el
software de gestion, para recopilar informacién de utilidad sobre los clientes y el estado a
tiempo real del gimnasio.

A continuacién, se explicara la funcionalidad de este tipo de dispositivos y que cual es el valor
que le aporta al cliente y a los empleados.

e Totems tactiles: se trata de una especie de todtem que se situara en la entrada del centro
y en la sala de musculacion y cardiovascular. Estos tétems estan sincronizados con el
software y la aplicacién y al cliente le permite realizar las reservas de las clases
colectivas, pedir cita previa para el asesoramiento y nutricidn, consultar rutinas de
entrenamiento, reserva de la maquina de la sala de spinning, observar videos sobre tipos
de ejercicios fisico por grupos musculares y por ultimo toda la informaciéon disponible
en la aplicacién del cliente, también estara disponible en este tipo de dispositivo a través
de una pulsera de proximidad que identifica al cliente.

e Tabletas: se trata de un dispositivo electrénico que también se encuentra sincronizado
e integrado con el software de gestion de la compaiiia. Estas tabletas se encontraran en
todas las salas del gimnasio, excepto en las pistas de pdadel y en la oficina de
asesoramiento y nutricién. Con esta tableta el cliente puede validar su acceso a cada
sala a través de la pulsera, ofrecer informacién real sobre las actividades dirigidas,
observar el aforo existente en cada sala y ofrece datos cuantitativos para conocer el
rendimiento de las clases. Con esta informacién diaria, posteriormente el propio
software a través de informes nos proporcionara informacion de gran utilidad para
contribuir a la mejora en el funcionamiento del gimnasio y poder adaptarse de una
mejor forma a los clientes.
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e Basculas inteligentes: se trata de un tipo de hardware que también se encuentra
sincronizado e integrado con el software de gestion. Estas basculas se encontraran en
la oficina del asesor profesional y en el vestuario. Este tipo de dispositivo inteligente
realiza un analisis completo sobre los pardmetros de tu cuerpo, donde de forma
automatica crea un informe personalizado y lo envia a la aplicacion del cliente y al asesor
personal, para poder ofrecerte las pautas necesarias para conseguir los objetivos del
cliente.

e Pulserasinteligentes; son un tipo de pulseras de proximidad que se encuentraintegrado
con el software de gestiéon y con el hardware del gimnasio. Esta pulsera tendra que
llevarla el cliente, ya que sera necesaria para validar los accesos a las salas y para
interactuar con los tétems o tabletas. Con estas pulseras no existe contacto y con solo
acercandola a los tétems y tabletas ya se podra interactuar y validar el acceso a las salas.
También con esta pulsera podras guardar tus pertenencias en las taquillas de los
vestuarios.

Gestion interno

Para la gestidn interna del gimnasio se empleara un sistema ERP denominado Trainingym. Se
trata de un software inteligente donde toda la informacién se encuentra integrada para los
empleados y sus numerosas funcionalidades ayuda a conseguir una mejor eficiencia y desarrollo
en el funcionamiento del gimnasio. Este software posee diferentes médulos especializados bajo
una base de datos en comun para operar en cada una de las dreas de gestidn que a continuacion
describiremos:

e Gestidn de clientes: en esta secciéon nos permite llevar el registro y guardar los datos
sobre el registro y nimero de abonados al gimnasio, evaluacidn inicial de la condicidon
fisica, segmentacion del cliente, entrevista inicial al cliente, proceso de induccién y una
agenda para una mayor comunicacién entre el cliente y el entrenador personal
asignado.

e Payments: este mdédulo se centrard en llevar un control sobre el pago de los clientes
como también permite gestionar todos los servicios adicionales que no se incluyen en
la cuota mensual.

o Gestidn del staff: en este mddulo se recopilaran datos sobre la cartera de clientes de
cada empleado, fichas de empleados, tareas a asignar, productividad e informes y cada
empleado dispondra de una agenda personal digital.

e Moddulo de entrenamiento: este mddulo se encuentra especializado para introducir
modelos de entrenamiento a través de videos, asesoramiento, editar las rutinas y
sesiones de entrenamiento y la realizacién de rutinas via streaming.

e Gestidn de actividades dirigidas: en esta seccion se asignardn las actividades a cada
entrenador, programar las actividades, reservas de las actividades dirigidas y
visualizacidn de las actividades a través de la web.

e Modbdulo asesoramiento personal: en este mddulo se registraran los datos sobre la
evolucién y seguimiento de los socios, pesajes automaticos, integracién de bascula con
la aplicacion, nutricién y propuestas para conseguir los objetivos fisicos del cliente, test
de fuerza, flexibilidad y mediciones.

e Mddulo de marketing y comunicacion: esta seccidn se centra en la automatizacion de
mensajes sobre reservas, asesoramiento, entrenamientos y pesajes, posibilidad de
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realizar publicidad en la aplicacidn, encuestas de satisfaccién al cliente, campafias de
email marketing.

e App mdvil cliente: el cliente dispondra de una aplicacion moévil para poder interactuar

de forma plena con el gimnasio: rutinas de entrenamiento, resultados de las sesiones,
seguimiento de salud, seguimiento de la condicion fisica, reserva de actividades
dirigidas, compartir entrenos en las redes sociales, interaccién con las maquinas
cardiovasculares.

e App empleados: los empleados podrdn visualizar las tareas asignadas, validacién de las
salas, asignacién de cada sesion de entrenamiento a realizar y registro de asistencia.

e Informes: en este mddulo nos ofrecera informacion de vital importancia para
incrementar mejoras en nuestro gimnasio o mejorar la experiencia con el cliente,
realizando acciones como: informe de tareas, pesajes, informes cuantitativos, informes
de los espacios mas utilizados por los usuarios y la valoracion de los empleados con
respecto a nuestros servicios.

e Integraciones: el propio software nos integrar con otros ERP como también llevar un
control sobre los accesos. También, nos permite sincronizar el propio software con las
magquinas cardiovasculares, para que el cliente pueda ver el resultado de sus
entrenamientos y tenerlos en la aplicacién.

Como se puede observar, se trata de un software muy polivalente con numerosos beneficios y
funcionalidades donde a través de su uso se pueden gestionar todas las areas para el
funcionamiento del gimnasio, por lo que facilitard el buen desarrollo del mismo y nos permitira
generar una mayor eficiencia y rapidez de respuesta hacia el cliente.

Pistas de padel

Para la utilizacidn de las pistas de padel cliente podra disponer de diferentes alternativas. En
primer lugar, para la realizacién de partidas de padel con otras personas el cliente podra reservar
desde la misma aplicacién la pista de padel que se encuentre disponible en ese momento y en
la reserva deberd de introducir los nombres de los socios y el numero de jugadores que
disputaran la partida. En caso, de que la partida no se encuentre completa, anteriormente
utilizando la misma base de datos y segmentando a cada socio por nivel, enviard un correo
electrdnico a otros socios del gimnasio del mismo nivel, para poder completar esa partida, por
lo que el propio software nos asignara otras personas con las que poder disputar una partida.
Esta situacion permite una mayor interactividad y una mejor relacién entre los socios. En
segundo lugar, también se podra hacer uso de las pistas de padel mediante la asistencia de clases
dirigidas. Para ello el cliente podra reservar estas clases desde la misma aplicacién y podrd
apuntarse a las clases ofertadas por el centro. Las clases dirigidas tendran una duracién de hora
y media y el nimero de maximo de asistentes por sesién serd de 6 personas. También, en este
caso, se deberd de apuntar a las sesiones dirigidas segun el nivel que posea el usuario.

Por ultimo, destacar que habrd una tienda de pddel con una gran cantidad de raquetas y de
material para que el cliente pueda comprar. También se ofrecerd la posibilidad de comprar
pelotas y la prestacién de raquetas de padel, para aquellas personas que no dispongan de dicho
material para su practica.

Sala de spinning virtual

La siguiente sala contendra 20 bicicletas de spinning la cual todas ellas llevaran una pantalla con
conexidn a Internet. Todas estas bicicletas a través de un dispositivo wifi estaran conectadas a
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una pantalla que se encontrara al fondo de la sala, donde el usuario a tiempo real y en el

momento podrd observar cual es su rendimiento y compararse al mismo instante con el resto
de personas de la sala. Las sesiones de spinning se podran realizar a través de un monitor que
dirija el entrenamiento o también se puede prescindir de la persona, ya que las propias bicicletas
poseen un software denominado MybodytoneCardio, donde se encuentran integrados
programas de entrenamiento, que como valor afiadido adicional, hace que la experiencia del
entrenamiento sea mas realistica, porque te sumerge en videos donde aparecen las ciudades
mas importantes del mundo como Paris, Sidney o Alemania simulando como si el usuario
estuviera realizando estas sesiones en dichos territorios. Posteriormente una vez finalizado el
entrenamiento, a través de la conexion wifi permite exportar esos resultados de los
entrenamientos a la aplicacion del gimnasio, para que el cliente pueda observar sus parametros
o simplemente que el asesor personal o nutricionista, pueda ver estos resultados y ver la
evolucién de la persona. Las sesiones de spinning tendrdn una duracién de entre 50 y 55
minutos, amenizadas con musica motivadora para el cliente.

Sala de musculacién y cardiovascular

En la siguiente sala se distribuirdn las salas de musculacidn y cardiovascular. Con respecto a las
maquinas de musculacién estara distribuida por areas, es decir, todas las maquinas de
musculacion correspondientes a un grupo muscular en concreto se encontrardn juntas en una
misma zona. También, en esta sala se pondran mdaquinas cardiovasculares, donde todas ellas
tendran una pantalla con conexién a Internet e incluirdn el software MybodytoneCardio. Estas
maquinas poseen rutinas de entrenamiento predefinidas y dirigidas por un entrenador virtual,
donde ademas de realizar ejercicio fisico también tienen la capacidad de poder observar una
serie o pelicula a través de la plataforma Netflix o simplemente mirar videos de YouTube, ya que
ambas aplicaciones se encuentran integradas en la pantalla inteligente. Ademas, en todas las
magquinas cardiovasculares te podran medir los parametros mas importantes de tus sesiones de
entrenamiento como distancia, calorias quemadas, velocidad, duracién, nimero de pedaleos,
intensidad, etc. Todos estos datos después de la finalizacidon del entrenamiento, podran ser
exportados a la aplicacion del gimnasio y poder analizarlos por los asesores personales o
nutricionista. En esta sala, también se encontrara amenizada por musica motivadora y ademas
habra un entrenador personal o asistente para que el cliente pueda preguntar al experto sobre
cualquier tipo de ejercicio o funcionamiento de la maquina.

Por ultimo, destacar que, en esta sala, habra una especie de tétem tactil que estard conectado
con el software y la aplicacién, donde el cliente podra en ese momento realizar reservas de las
clases, reserva de las pistas de padel o mirar rutinas de ejercicios para sus entrenamientos.

Sala PRAMA entrenamiento funcional

Este lugar es corazén de nuestro gimnasio, ya que se trata de un modelo muy innovador y
totalmente de realizar ejercicio fisico a lo que la gente tiene por costumbre. Se trata de una sala
donde inmersa al cliente en una experiencia Unica en sus rutinas de entrenamiento. En esta sala
tanto paredes como el suelo es interactivo. Para este lugar, no se utilizan maquinas de
musculacion, sino que las herramientas son dispositivos inteligentes con una gran capacidad de
interactividad.

Ademas, la sala contard con una variedad de programas adaptados para todos los clientes del
gimnasio, segun sus necesidades y caracteristicas.
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e Programa Energy: se trata de una sesion de entrenamiento donde se combina Ila
realizacidon de ejercicios cardiovasculares con ejercicios de alta intensidad, con el fin de
maximizar la quema de calorias. En este tipo de entrenamiento el prototipo de ejercicios

se basa en el entrenamiento funcional, donde se trabaja con altas pulsaciones.
e Programa Strong: en este programa se trabaja principalmente la fuerza y la alta
intensidad. Este programa va destinado para aquellas personas que quieran combinar
la fuerza con el cardiovasculares, donde los objetivos sean mejorar su aspecto y
condicion fisica. En este programa se trabaja con algunos materiales como pueden ser

mancuernas o discos con peso.

e Programa Athletic: se trata de un programa diseiiado para el alto rendimiento, donde
se trabaja la velocidad, agilidad, los ejercicios funcionales y los ejercicios de
explosividad. Este programa se basa fundamentalmente en una mejora de la
coordinacion con tu cuerpo, como también se fomenta la fuerza con ejercicios
cardiovasculares.

e Programa flow: este tipo de programa se especializa principalmente en la realizacion de
ejercicios que tengan relacién con el yoga, pilates y la movilidad articular. Este programa
se especializa mas en mejorar la flexibilidad, el equilibrio y la reducciéon del estrés, para
tener una mejor conexion entre cuerpo y mente.

e Programa active: este tipo de programa presenta unas sesiones de entrenamiento
dirigidas para las personas mas adultas que llevan una vida sedentaria y que quieren
conseguir una vida saludable a través de la realizacién de ejercicios con una intensidad
media y moderada En este tipo de entrenamiento se combina el entretenimiento con la
realizacidon de ejercicios con el cuerpo.

No es necesaria de la existencia de un profesional para su utilizacidn, sino que hay una especie
de tétem tactil, donde pulsando el programa que se desea la sala ya comienza a funcionar.
Mientras se estd realizando la rutina de entrenamiento, los dispositivos inteligentes recopilan
informacién necesaria en forma de parametros deportivos, para posteriormente poder observar
cuales han sido los resultados de la sesién. Esta informacidn se podrd observar en el tétem tactil
o también se puede exportar a la aplicacién del gimnasio para poder ver los resultados y poder
compartir estos resultados en las redes sociales.

Por ultimo, destacar, que la reserva de las clases, se podrdn realizar a través de la misma
aplicacion del gimnasio o desde los tétems tactiles y el nUmero de asistentes sera de entre 25
hasta 30 personas.

Asesoramiento personal, nutricionista y fisioterapeuta

En este lugar el profesional sera el encargado de revisar y analizar los resultados de las sesiones
de entrenamiento de los usuarios. La persona encargada podra observar estos datos a través
del software de gestion explicado anteriormente, donde este le indicara las medidas o las pautas
que tendra en cuanto a nutricion y realizacidn de ejercicio fisico que mas se adapte al socio en
cuestién. En este lugar, también se dispondran de bdsculas inteligentes, donde a través del
pesaje de la persona, la bascula nos enviard de forma automatica un informe completo sobre el
estado de nuestro cuerpo. Este informe serd enviado al profesional y también de manera
automatica serd mostrado en la aplicacion del cliente. Esto permitird observar cual ha sido la
evolucién de la persona en un periodo de tiempo medio y como se encuentra fisicamente. Para
la reserva y utilizacién de estos servicios adicionales, se podrdn reservar desde la aplicacion
propia del gimnasio bajo cita previa. En los servicios de asesoramiento personal y nutricionista
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estaran incluidos en la cuota mensual, pero el servicio de fisioterapeuta tendra un suplemento
adicional.

Sala de actividades grupales

La siguiente sala se utilizarda fundamentalmente para la realizacion de sesiones de
entrenamiento dirigidas. En ellas habra un monitor que guiara a los clientes sobre cémo deben
de realizar los ejercicios fisicos y cuantas repeticiones tienen que realizar. Las rutinas de
entrenamiento estaran amenizadas por musica motivadora y ademas el entrenador llevard un
micréfono para que se escuche las indicaciones altas y claras, para ser escuchadas por los
usuarios. Para la asistencia a estas clases el cliente podra reservar desde la aplicacién o desde el
tétem tactil que se encontrara a la entrada y en la sala de musculaciéon y cardiovascular. Para
este tipo de clases se utilizard material deportivo como hemos descrito en el apartado anterior.
En este lugar, también se realizaran las clases via online, donde el cliente a través de la aplicacidon
podra acceder a una clase streaming en directo o consultar cualquier contenido sobre video de
rutinas de entrenamiento o ejercicio fisico.

Por ultimo, recordar que en todas las salas del gimnasio existirdn puntos de desinfeccion con gel
y spray para la desinfeccién de los equipos.

A continuacion, se expondra el horario de todas nuestras actividades dirigidas.

Se ha priorizado fundamentalmente aquellas sesiones dirigidas con la sala PRAMA, ya que es el
principal motor del gimnasio. También, el horario se ha realizado para que los clientes puedan
asistir a una gran multitud de clases dirigidas segun su disponibilidad tanto si es por la mafiana
como por la tarde. Preferentemente este sera el horario inicial de las clases dirigidas, pero
posteriormente cuando el centro se encuentre en funcionamiento, ya se estudiarian otras
alternativas o nuevos horarios que se adapten a las necesidades y preferencias de los clientes.

Por ultimo, comentar que este horario se introducira en el software que utilice el gimnasio, para
que el cliente desde la aplicacidn o desde los tétems tactiles puedan realizar las reservas de las
clases, donde una vez ya se inscriban en la clase que se desea, le llegard una notificacién al movil
del cliente y se sincronizara con el calendario de Google, para que el cliente tenga una mayor
organizacion. Las clases colectivas en color amarillo también estaran disponibles de forma online
al mismo tiempo que la realizacién de la clase en directo.

El horario del gimnasio serd de lunes a viernes de 7:00 hasta las 22:00 horas y los sdbados de
9:00 a 17:00 horas.

En la siguiente tabla, se expondra el horario que se estipulara para la realizaciéon de clases
colectivas. Destacar que, este serd el horario inicial establecido, pero nos adaptaremos a las
necesidades y preferencias de los clientes, por lo que cualquier sugerencia del cliente sera tenida
en cuenta para adaptarse lo maximo posible a sus preferencias.
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Fuente: Elaboracion propia

5.4 PLAN DE INDUCCION AL CLIENTE

Horas Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
215 PRAMA Energy | PRAMA Active | PRAMA Flow | PRAMA Active | PRAMA Energy
. Spinning Circuito Spinning Body Combat Spinning
Padel PRAMA .
9:30 Avanzado PRAMA Strong | PRAMA Energy Athletic Hiit
GAP Padel medio ‘
e PRAMA Active Hiit Body Combat Spinning
’ Circuito GAP
PRAMA Flow PRAM.A PRAMA Strong | PRAMA Flow | PRAMA Active
15:30 Athletic
Spinning Core Circuito - GAP
PRAMA Energy | PRAMA Flow |PRAMA Energy | Padel inicio PRAMA FLOW
17:00 . . .. a .
Hiit Spinning Hiit Body Combat | Padel medio
PRAMA PRAMA
. PRAMA Strong | PRAMA Flow | PRAMA Strong .
Athletic Athletic
18:00 Padel
avanzado
PRAMA Strong | PRAMA Energy | PRAMA Active | PRAMA Energy Padel
19:00 avanzado
Core Padel inicio Spinning Core Circuito
Spinning PRAM_A PRAMA Strong | PRAMA Active | PRAMA Strong
Athletic
20:00 Padel
Body Combat Circuito Core -
Avanzado

En el siguiente apartado se describirdn todo el proceso relacionado con la inscripcion del cliente

en el gimnasio hasta su familiarizacién con el centro.

El cliente es nuestra prioridad y queremos que desde el primer momento se sienta satisfecho y

lo mds a gusto posible con nuestro centro. Es por ello que desde el primer momento le
ofreceremos una gran atencién hacia la persona y siempre se encontrard acompainado en todo
momento por nuestros empleados y cualquier consulta o ayuda se le proporcionara de la forma
mas rapida posible. Lo que se pretende con esta situacidén es que ademas de ofertar nuestros
servicios queremos despertar en el cliente una sensacién de atraccién hacia nuestras
instalaciones, asi que una de las caracteristicas esenciales del centro es conseguir crear una
experiencia hacia el cliente desde su entrada hasta su salida del gimnasio, donde perciba que
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ademas de realizar ejercicio fisico se impulsa el entretenimiento, intentando adentrar al cliente
a esta experiencia, para que nuestro centro no lo perciba como una simple empresa, sino como
una sensacioén y un estilo de vida que le ayude a conseguir con sus objetivos, haciendo que el
cliente perciba un valor afiadido porque se encuentra involucrado en una gran familia que es
SMART-FIT.

El proceso que se describird a continuacion, ird acompafiado de nuestros empleados y se le
proporcionara una gran atencion al cliente para conseguir su comodidad y su satisfaccion
agregando un valor adicional que hara que el cliente se decida por nuestras instalaciones.

1. Recepcidn del cliente

En primer lugar, los clientes nos pueden encontrar a través de una pagina web o de anuncios
publicitarios que se realizaran en las redes sociales. Para proceder a la inscripcién a nuestras
instalaciones dispone de dos alternativas. Primero puede inscribirse a través de la pagina web
gue se encuentra sincronizada con el software de gestién del centro, donde podra consultar
cualquier informacién relacionada con nuestro centro. Si el cliente decide por inscribirse
simplemente tendra que rellenar un formulario con sus datos personales y elegir la modalidad
de pago correspondiente. Una vez inscrito al cliente al cliente le llegard un correo electrénico de
forma automatica, donde su contenido mostrard el proceso para descargarse la aplicacién del
gimnasio y también en ese mismo correo se le proporcionaran las claves necesarias para poder
entrar en su cuenta de la aplicacion. Una vez ya se encuentre inscrito toda esa informacién del
cliente serd introducida de forma automatica en el software del gimnasio y el cliente potencial
ya tendrd asignado el rol de socio abonado. Por otro lado, el cliente también puede inscribirse
de forma presencial asistiendo al establecimiento, donde la recepcionista le abrira una ficha de
socio que sera registrado en el software y elegird el método de pago deseado. Mientras tanto el
empleado le ofrecera la informacidn necesaria sobre el funcionamiento de nuestro centro y
solucionarad las consultas y las preferencias que tenga ese cliente en cuestion.

2. Acomodacion inicial del socio

Una vez el socio ya se encuentre inscrito ya sea de forma presencial o de manera online, el
cliente se presentara en las instalaciones donde se le tomara la temperatura y sera obligatorio
el uso del gel desinfectante. Posteriormente se le proporcionara la pulsera inteligente con su
identificacion. En ese instante el empleado le proporcionara nuestro catdlogo de clases
colectivas, la oferta de los servicios y le atenderad al cliente ante cualquier consulta o sugerencia.
También, le proporcionara informacion sobre el modelo de funcionamiento de nuestro gimnasio
y le explicara todo el contenido de la aplicacidn para que el cliente pueda familiarizarse lo mas
rapido posible a la misma. Posteriormente, la propia empleada le explicara el proceso de acceso
a las diferentes salas a través de la utilizacion de la pulsera de proximidad y le realizard una
especie de guia o tour por todas las salas de las instalaciones y su funcionamiento de reservas y
utilizacion. Por ultimo, le explicarad el funcionamiento del hardware como los tétems tactiles
para poder acceder a sus datos de entrenamiento, reservas o citas previas.

3. Entrevista inicial

Cuando el cliente ya se encuentre informado del funcionamiento de nuestro gimnasio, se le
asignara de forma automatica a través del software y la aplicacién uno de los monitores del
centro que trabajard de forma conjunta con el nutricionista. De forma inmediata el cliente
recibird un mensaje por correo electrénico para concertar cita con el monitor y el nutricionista.
En la entrevista inicial se establecera un contacto personalizado con el cliente para trabajar los
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objetivos que desea el cliente, como también asignarle las pautas y la rutina de ejercicios a
realizar para conseguir con los objetivos deseados. Al mismo tiempo, se realizara el pesaje del
cliente utilizando la bascula inteligente, donde de forma automatica realizard un informe sobre
el estado del cuerpo de la persona, que de forma instantanea serd enviado a la aplicacién y por
correo electrénico al cliente, para observar cual ha sido su evolucion de cara a un futuro.

4. Familiarizacion del cliente con el gimnasio

Una vez ya se haya realizado la entrevista inicial, el cliente ya se encontrara listo para poder
interactuar con libertad con la aplicacion mavil y las diferentes salas del centro. En todo
momento como bien hemos dicho anteriormente, el cliente se encontrard guiado por nuestros
profesionales para facilitarle la adaptaciéon durante toda su trayectoria por nuestro centro.
Destacar que toda la informacién sobre entrenamientos, rutinas y cualquier otra informacién de
interés se podra consultar desde la aplicacién y todas las notificaciones serdn enviadas de forma
automatica por correo electrénico al cliente. También, destacar que la pulsera de identificacion
ademads de ser obligada para el acceso a las salas, también es de utilidad para guardar las
pertenencias en las taquillas, ya que con solo aproximar la pulsera se puede abrir o cerrar la
taquilla sin ningun tipo de contacto. En esta sala el cliente dispondrd de dos bdsculas
inteligentes, para poder realizar sus pesajes y ver a través del informe automatico cual ha sido
su evolucion desde sus inicios. Toda esta informacion de forma automatica serd introducida en
el software para que los profesionales puedan valorar la situacion y realizar un seguimiento del
cliente.

Tras realizar este proceso inicial, el cliente ya podra utilizar el gimnasio con plena libertad en el
resto de dias, pero siempre acompaiiado del profesional que le haya sido asignado.

5.5 SOSTENIBILIDAD

En el siguiente proyecto también se quiere trabajar por la sostenibilidad y por el cuidado del
medio ambiente. Es por ello que las acciones para fomentar esta acciéon que a continuacidn se
describirdn vendran dadas por conseguir con algunos de los objetivos del desarrollo sostenible,
con el fin de aportar nuestro granito de arena para el cuidado del planeta.

Podemos definir estos objetivos como una serie de pautas o acciones formadas por 17 objetivos
y 169 metas para erradicar con las grandes amenazas que se estan produciendo en el mundo
como es el cambio climatico, el consumo sostenible, la paz, justicia, etc.

En este caso en el siguiente proyecto se centrard por impulsar la utilizacion de energias
alternativas y no contaminantes, y por otro lado también se potenciard por el consumo
responsable.

111



”g UNIVERSITAT
F) POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI
A continuacion, en la siguiente imagen se mostrara los objetivos propuestos por la Organizacion
de Naciones Unidas.

Ilustracion 11: Objetivos de Desarrollo Sostenible.
’ OBJ ETIV«*" S DE DESARROLLO
" &d SOSTENIBLE

1 PAZ, JUSTICIA 17 ALIANZAS PARA
E INSTITUCIONES {ggRDAﬁnll o '\‘tf)
JETIV

r OBJETIVOS
DE DESARROLLO

FIN 3 EDUCACION
DE LA POBREZA DE CALIDAD

tidt | - 1]

TRABAJO DECENTE REDUCCION DE LAS
Y CRECIMIENTO 1 DESIGUALDADES
ECONOMICO

ﬁ/i =)

1350 [ 14 B
D) Hro

Fuente: Organizacion de Naciones Unidas.

Desde nuestro centro se apostaran por cumplir con los siguientes objetivos:

e Objetivo 7: Energia asequible y no contaminante
e Objetivo 10: Reduccion de las desigualdades.

e  Objetivo 11: Ciudades y comunidades sostenibles
e Objetivo 12: Produccidn y consumo responsables.
e Objetivo 13: Accion por el clima.

Ademas de contribuir a una buena causa, las medidas siguientes aportaran un descenso en los
costes en un periodo tanto a medio como a largo plazo. Es por ello que desde el centro se
proponen las siguientes medidas:

Implantacion de paneles solares

La ubicacion del gimnasio se encontrard en una zona privilegiada del territorio espafiol, en
concreto en la zona este junto al mar mediterraneo donde predomina un clima templado y una
temperatura media anual de 19 grados centigrados. Con esta iniciativa lo que se impulsa es que
el propio centro produzca su propia energia eléctrica a través del sol y utilizando placas
fotovoltaicas, ya que es una gran opcidn por que predomina una gran cantidad de horas solares
anuales en concreto 2.200 horas en el afio 2020. Con esta tecnologia, ademas de producir
nuestra propia energia, se estaria contribuyendo a una producciéon y consumo de energia
sostenible sin contaminantes. Aunque la inversidn inicial resulte algo elevada, se prevé que
anualmente se estaria ahorrando 1.240 euros, generando un ahorro estimado de 44.583 euros.
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El nimero de paneles solares a implantar son 32, y con ello se estaria contribuyendo al planeta
con el equivalente a una plantacién de 175 arboles y la emisidn de 471,28 toneladas de CO2.

Bombillas de bajo consumo

Se apostard por implantar la tecnologia de bombillas Led de bajo consumo en toda la
infraestructura, ya que segun los estudios el ahorro podria suponer hasta un 80% frente a las
bombillas tradicionales. También, destacar que se beneficiard de las horas de luz, y el centro
contara con grandes ventanales y cristaleras, para beneficiarse de las maximas horas de luz solar
diario, promoviendo asi un consumo responsable de la electricidad. Por ultimo, decir que las
bombillas se enchufaran la mayoria de los casos por las tardes y cuando resulte necesario para
el complejo.

Consumo moderado del agua

Se instalardn en los vestuarios y en las duchas el sistema de pulsador limitado, donde el
transcurso del agua dura un tiempo determinado. Con esta accidon se contribuird a promover un
consumo moderado del agua y que no se desperdicie grandes cantidades de agua diariamente.

Igualdad

Desde el gimnasio serad esencial promover la igualdad econdmica y de género. El hombre y la
mujer son personas por igual y todo el personal del centro serd remunerado de forma igualitaria
sin depender del tipo de sexo. Ademas, a la hora de asignar las tareas a los empleados se le dara
las mismas oportunidades tanto a los hombres como a las mujeres y por Ultimo destacar que en
la politica de contratacion tendran las mismas oportunidades un hombre que una mujer, ya que
en ese caso nos regiremos por la persona que tenga una mayor formacion y curriculum vitae.
Por ultimo, también destacar que, si se producen actos intolerantes hacia una mujer o a la
inversa, de manera inmediata a esa persona le sera extinguido el contrato y sera despedida de
nuestro complejo, ya sea cliente o trabajador.
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6. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

El andlisis de la Organizacién y de los Recursos Humanos tiene como objetivo definir cual serd la
estructura de la empresa, en relacion al nimero de empleados y como se distribuird atendiendo
al modelo y funcionamiento de la empresa. Para ello, explicaremos los conceptos basicos para
entender el siguiente apartado como son: asignar las funciones y tareas a los empleados,
establecer una organizacion funcional, nimero de empleados, politica de contratacién y
seleccion y formacion requerida para la ejecucién del puesto de trabajo.

En primer lugar, se explicard todos los trdmites burocraticos que se deben de realizar para la
creacidn de una sociedad, ya que segun del tipo de empresa y de sus caracteristicas, se deberd
de realizar un mayor o menor proceso. Posteriormente, se fijara la mision, visién y valores como
empresa.

En segundo lugar, centrandonos en la parte de Recursos Humanos, se realizard una descripcién
de los puestos de trabajo y cudles son los requisitos que se requerirdn para poder desempeifiar
ese puesto de trabajo. Seguidamente, se explicara cual serd nuestra politica de seleccién y
contratacion de nuevos empleados y también dentro de este apartado se realizard un
organigrama para poder observar a simple cual sera la estructura funcional del gimnasio, donde
se explicara la adaptacidon de ese organigrama en nuestra empresa.

Por ultimo, para finiquitar con el apartado, se profundizard en explicar las retribuciones
salariales de los empleados segun la normativa y las leyes vigentes en la actualidad.

6.1 REGIMEN JURIDICO Y OBJETO SOCIAL DE LA COMPARN/A

Cualquier empresa para poner en marcha su actividad econdmica debera de elegir la forma
juridica que mas se adapte al tipo y caracteristicas de la compafiia. Como bien se conoce, existen
un gran numero de formas juridicas las cuales podemos escoger, pero atendiendo a las
caracteristicas de la empresa y a sus necesidades, se podria barajar en crear una Sociedad de
Responsabilidad Limitada o una Sociedad Anénima. Ambos tipos de forma juridica resultan ser
muy semejantes a la hora de cumplir con los criterios para su constitucién, pero la diferencia de
una Sociedad Limitada y una Sociedad Andnima, es que en la uUltima se requiere de una gran
inversion inicial de 60.000 euros y ademas se exigen mayores requisitos tanto en su
formalizacién como en las cuentas anuales a presentar.

Definitivamente, se elegira por crear una Sociedad de Responsabilidad Limitada, ya que el
proceso para su constitucidn es mas rapido y se trata de la forma juridica mas idénea para
pequeias y medianas empresas y ademds no se requiere de una gran inversién inicial para su
constitucion.

Los requisitos que se deben cumplir para formalizar una Sociedad de Responsabilidad Limitada
son:

e El capital minimo para su constitucién es de 3.000 euros, totalmente suscrito y
desembolsado.

e Los socios responden de forma limitada al capital aportado, es decir, no responden con
sus propios bienes.
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e El ndmero de socios minimo es 1.

e Setributa por el Impuesto de Sociedades fijado con un 25%.

e Larazédn social vendra dada por las siglas S.L

e El capital social se divide en participaciones y su venta no es libre, sino que los socios
tienen preferencia de compra.

e Sedeberan de crear los Estatutos, que se trata de un documento firmado ante notario,
gue son las reglas y normativa que se regiran en la sociedad.

e Se deberdn de elegir a los Administradores representantes, que son nombrados por la
Junta General.

e Serealizara la Junta General, donde se especifican y se deciden los aspectos generales
y la gestion de la sociedad.

El objeto social de la sociedad sera ofertar el servicio de gimnasio y realizacién de rutinas de
entrenamiento diferentes, para conseguir una mejora en la condicién fisica y estado de la
persona, como también el servicio de pistas de padel, para su practica y entretenimiento.

6.2 TRAMITES PARA LA CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

Para la constitucion de una sociedad se deben de realizar una serie de tramites burocraticos
para conseguir establecer su forma. Aunque en una sociedad de Responsabilidad Limitada, los
trdmites son mas agiles y no se demanda tanta documentacién que en una Sociedad Andnima,
también se debe de seguir un riguroso proceso y aportar a las Autoridades Competentes una
serie de documentos que estipulan la formacién de una nueva sociedad.

Asi mismo, los tramites que se deben de realizar de obligado cumplimiento son:
1. Certificacion negativa de denominacion social

Se trata de un documento expedido por el Registro Mercantil que certifica que el nombre
escogido para la sociedad no coincide con ningln otro tipo de sociedad. Para ello, se deberan
de solicitar 5 nombres por orden de interés. Este proceso se puede realizar de forma presencial
en las oficinas del Registro Mercantil, de manera telemdtica en la pagina web del Registro
Mercantil, a través de notaria o por correo electrénico. Este certificado tiene una validez de 6
meses hasta la constitucion de la sociedad.

2. Apertura de la cuenta corriente

El siguiente proceso consiste en que todos los socios acudan a una entidad bancaria para
proceder a la apertura de la cuenta corriente bajo el nombre de la sociedad confirmado por el
certificado negativo de denominacién social anterior. La cuantia a depositar en la cuenta sera
de minimo 3.001 euros. Una vez ya se ha abierto la cuenta corriente, el banco nos facilitarad un
certificado acreditando esta accion, donde posteriormente serd otorgado al notario.

3. Escritura Publica de constitucion de la Sociedad

Se trata de un documento acordado y protocolizado por todos los socios, donde se detallan los
Estatutos y se constituye la sociedad. Este proceso se realiza ante Notario, en un periodo
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maximo de 6 meses desde haber conseguido la certificacién negativa de denominacién social.
Para este proceso se deben aportar los siguientes documentos:

e Certificacidn negativa de denominacién social.

e Identificacion y D.N.I de los socios.

e Certificado expedido por el banco del capital social desembolsado.

e Estatutos sociales aprobados por los socios. Aunque normalmente los Estatutos son
redactados por el notario en relacion a los intereses de los socios.

e Poderes de representacion, ante la situacion de que algun socio actie como
representante.

4. Solicitud del namero de identificacion fiscal (CIF)

Se trata de un cédigo que representa a la sociedad a efectos fiscales. Este cédigo estd formado
por 7 digitos y una letra. En este caso la letra serd B, ya que define a la Sociedad de
Responsabilidad Limitada. Este proceso se puede realizar de forma presencial o telematica en la
Agencia Estatal de Administracién Tributaria (AEAT). Primeramente, se solicita un CIF provisional
ante notario en el mismo momento de la creacidn de la Escritura Publica y posteriormente
cuando ya se encuentre la sociedad inscrita en Registro Mercantil, se solicita el CIF definitivo, en
un plazo de un mes desde su constitucion.

5. Lliquidacion del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
documentados (ITPAID)

Se trata de un impuesto que agrava determinadas operaciones societarias. El tipo de gravamen
es de un 1% sobre el Capital Social. Para ello se debe presentar en la Oficina Liquidadora de la
Consejeria de Hacienda, cumplimentado el modelo 600 y una copia de la Escritura original de
Constitucion, también se debe aportar el CIF de la Sociedad y el DNI del representante. Una vez
ya liquidado, se devuelve la escritura original a los socios con el sello de la Consejeria y la carta
de pago. Posteriormente, ya se puede inscribir a la sociedad en el Registro Mercantil.
Normalmente, este proceso se suele encargar al notario.

6. Inscripcion en el Registro Mercantil

Con este proceso, la sociedad ya adquiere personalidad juridica. Esta accion se debe de realizar
en el Registro Mercantil de la provincia donde se encuentre implantada el domicilio social de la
sociedad. Para ello se debera de aportar la escritura publica con la liquidacién del ITIAPD y el
CIF. Este tramite se puede realizar de manera presencial en las oficinas del Registro Mercantil
gue en este caso es en Alicante o normalmente se este proceso también se le concede al Notario.
El plazo de la inscripcién consta de 2 meses desde el otorgamiento de la Escritura Publica ante
Notario.

7. Registro del nombre comercial en la Oficina Espafola de Patentes y Marcas

Se deberd de comprobar si el nombre comercial del gimnasio SMART-FIT se encuentra registrado
en la Oficina Espafiola de Patentes y Marcas. Tras realizar las busquedas oportunas en el sitio
web de la oficina, se afirma que el nombre comercial SMART-FIT no se encuentra registrado a
nivel nacional.
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6.3 PUESTA EN MARCHA DE LA SOCIEDAD

Una vez ya se han explicado todos los tramites burocraticos a realizar para la constitucion de la
Sociedad, a continuacion, se explicaran otros tramites a realizar para iniciar con la actividad
econdmica.

8. Declaracion censal del inicio de actividad

La declaracion censal es un documento que se debe de realizar de obligado cumplimiento en
todas las sociedades que realicen una actividad empresarial, con el fin de quede identificada a
efectos fiscales. Este tramite se realiza para declarar un inicio de actividad y por otra parte para
solicitar el CIF definitivo. El tramite se debe de realizar en la Agencia Estatal de Administracion
Tributaria de forma presencial o telematica, cumplimentando el modelo 036. Con el siguiente
tramite la Sociedad queda inscrita para las siguientes acciones:

o |VA
e Impuesto sobre la Renta de la Personas Fisicas o Impuesto de Sociedades
e Retenciones a trabajadores sobre IRPF.

9. Impuesto de actividades econémicas

Se trata de un impuesto que grava las actividades empresariales, profesionales o artisticas en
territorio nacional. En este caso, la Sociedad paga por cada actividad econdmica que vaya a
desarrollar. El trdmite se realiza en la Administracion Estatal de la Agencia Tributaria de forma
presencial o telematica cumplimentando el modelo 840 y 848. En este caso existen dos acciones
gue estdn exentas del pago de este impuesto y que se corresponden con la Sociedad.

e Cualquier Sociedad durante sus dos primeros afios de actividad.
e Cualquier Sociedad cuya cifra de negocios sea inferior al millén de euros.

10. Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social

Antes de iniciar la actividad econdmica, la sociedad debe afiliarse a la Seguridad Social, en la
Administracion de la Tesoreria de la Seguridad Social de Alicante. Se puede realizar de forma
presencial o de forma telematica. Para ello se debe de cumplimentar el modelo de solicitud, el
CIF, Escritura de Constitucion y D.N.I del solicitante y representante de la Sociedad.

11. Alta en el Régimen de la Seguridad Social

Toda persona ya sea trabajadora de la empresa o socio de la Sociedad, debera de estar inscrita
en el Régimen General de la Seguridad Social. Segun la circunstancia y situacion de la persona
existen tres tipos de régimen de cotizacion:

e Régimen Especial de Trabajadores Auténomos (RETA)
e Régimen General
e Régimen General Asimilado
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12. Presentacion de los libros de caracter mercantil y contables.

Se deben de presentar de caracter obligatorio los siguientes libros para las Sociedades de
Responsabilidad Limitada:

= Libro de actas: en este libro se recopila informacion relevante sobre acuerdos en las
Juntas Generales y sobre temas debatidos en ésta.

= Libro de socios: Se debe de registrar la titularidad sobre el nimero de participaciones
de cada socio y las transmisiones que se realicen.

= Libro diario: se registran todas las operaciones de nivel econémico de la Sociedad.

= Libro de Inventarios y Cuentas Anuales:

o Balance inicial detallado.

Balance de sumas y saldos trimestral.

Inventario del cierre del ejercicio.

Cuentas Anuales

Informe de Gestion

O O O O

Los dos primeros libros se presentan de forma telematica en la pagina web del Colegio de
Registradores y posteriormente el Registro Mercantil valida su legalizacién. El plazo de
presentacion es de 4 meses tras el cierre del ejercicio social. Y los libros contables se deben de
presentar de forma telemdtica en el Registro Mercantil antes de 4 meses desde su cierre.

13. Licencia de actividad

Se trata de una licencia obligatoria para la apertura de un nuevo establecimiento donde se
desarrollara a la actividad econdmica. El lugar donde se debe solicitar sera el Ayuntamiento de
Alcoy, y el Administrador de la Sociedad es el encargado de solicitar este tipo de licencia. Este
tramite se puede realizar de forma presencial o de manera telematica.

14. Licencia de obras

Se trata de un tipo de licencia obligatoria en caso de adecuar o remodelar el local o
establecimiento. Se puede presentar de forma presencia o de manera telematica en el
Departamento de Urbanismo del Ayuntamiento de Alcoy. El coste de esta licencia es del 3,3%
sobre el valor real de la obra a realizar.

15. Elaboracién del manual de proteccién de datos

Se trata de un documento que garantiza que los derechos y que todos los datos de los clientes
serdn tratados con confidencialidad y de manera correcta. Para ello se debe de realizar una
especie de manual que recoja el procedimiento a seguir por la compafiia, como también explicar
el funcionamiento y los fines para los que se utilizard esta informacién. El organismo que regula
este tipo de acciones es la Agencia Espafiola de Proteccidn de Datos (AEPD). El real decreto que
regula este procedimiento es: Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccién de Datos
Personales y garantia de los derechos digitales.
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6.4 MISION, VISION Y VALORES COMO EMPRESA

En el siguiente apartado se describirdn los conceptos de misién, vision y valores de la compaifiia.
Estos conceptos se deben de tener en muy en cuenta, ya que describen la razén de ser de la
compaiiia y cual sera el papel en la sociedad. Es por ello, que se deben de fijar todos estos
conceptos de una forma clara y concisa, para consolidar cual es el valor que aportamos a las
personas. Estos conceptos mencionados, se encuentran muy relacionados con la estrategia de
la compaiiia, ya que dichos conceptos nos ayudan a definir la estrategia de la empresa.

llustracion 12: Esquema sobre la misién y vision de una empresa.

ESTRATEGIA

L VALORES

MiSION D ¢ ¢ D ViSO

¢Quién somos? ¢Quién queremos ser?
¢Cudl es nuestra razén de ser? ¢Doénde queremos llegar?

Fuente: Economipedia

Mision

La mision del siguiente proyecto es la construccidén de un gimnasio revolucionario e innovador,
donde se deja de lado el método tradicional y se apuesta por una nueva forma de entrenamiento
mas funcional e inteligente, consiguiendo que las personas experimenten los beneficios de la
realizacién de deporte y vean la transformacion en su condicion fisica en un periodo de tiempo
determinado, con las sesiones de entrenamiento y la practica del deporte padel.

Vision

La visidn de este proyecto es llegar a convertirse en el centro deportivo referente de la ciudad
de Alcoy. Se pretende que el centro sea el lider del municipio con un gran nimero de clientes y
que sea reconocido como un nuevo concepto innovador de realizar ejercicio fisico.
Posteriormente si la empresa continla creciendo, se pensard en expandir este concepto por las
ciudades de Valencia y Albacete.

Valores

Los valores de una compaiiia podemos definirlos como una serie de principios o pautas
profesionales que las empresas se comprometen a seguir durante toda su actividad econdmica.
Estos valores al mismo tiempo definen la cultura organizacional de una empresa y definen cual
es la filosofia de una compaiiia.
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Los valores de la empresa son:

e Satisfaccidn al cliente: el cliente es la principal prioridad del centro y realizaremos todas
las acciones posibles para que el cliente se sienta lo mas cdmodo posible y perciba el
establecimiento como una gran experiencia.

e Adaptabilidad: la empresa tiene que hacer frente a los constantes cambios que se
produzcan en el entorno. Es por ello que el centro se adaptara a las circunstancias del
momento exprimiendo los puntos positivos de esa situacion.

e Salud: el cliente es la principal prioridad y las pautas y recomendaciones ofrecidas por
los expertos son estudiadas y analizadas por personal experto para garantizar la salud
de los clientes.

e Calidad y excelencia: el centro apostard por ofertar unos servicios de gran calidad,
utilizando maquinaria y equipamiento deportivo sofisticado y con una alta tecnologia,
como también un personal especializado en cada sesién de entrenamiento o modalidad
deportiva.

e Actualizacién: el gimnasio se encontrard en constante renovacion y cualquier tipo de
accién o bien que incremente el valor afiadido del cliente, serd estudiado para poder
llevar a cabo su funcionamiento o puesta en marcha.

e Cercania: este es uno de los principales lemas de la compafiia y se pretende que la
comunicacion entre cliente, empresa, y personal del centro se encuentre muy ligado,
para que el cliente se encuentre acompafiado durante toda su trayectoria en el gimnasio
consiguiendo estrechar buenas relaciones forjandose asi un clima mds familiar.

6.5 DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAJO Y REQUISITOS

Un puesto de trabajo podemos definirlo como una accién en la que una persona presta sus
servicios a una empresa a cambio de una remuneracién. Para la prestacion de estos servicios,
cada trabajador segun la responsabilidad y el puesto que le sea asignado desempefia unas tareas
laborales u otras.

Dado que nos encontramos ante un proyecto de gran envergadura, deberemos de explicar de
explicar de una forma clara cuales son las tareas que desempefiaran cada persona en el centro
como también los requisitos minimos exigidos para poder acceder a ese puesto laboral. Esta
informacién, ayudara a la compafiia conseguir la mejor estructura organizacional para llevar el
éxito de la compaifiia, cubriendo todos los servicios que se ofertan en el gimnasio.

Para la puesta en marcha de la empresa seran necesarios 7 empleados internos que se
encargaran de cubrir todos los servicios del gimnasio y por otro lado se subcontratara el servicio
de fisioterapeuta, ya que no se sabe con certeza cual es la demanda existente para contratar a
un fisioterapeuta interino. En caso, de que la demanda sea muy elevada ya se pensard en
contratar a un fisioterapeuta interino especializado en este tipo de servicios.

Por ultimo, destacar que el servicio de limpieza y de desinfeccién lo realizara el mismo personal
interno contratado por la empresa, ya que actualmente con la Covid-19, cada vez que el cliente
utilice una maquina es obligatorio efectuar la labor de desinfeccién, por lo que al final del dia el
tiempo de limpieza y desinfeccidn sera minimo.
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Seguidamente, se explicardn las tareas a desempeiar en cada puesto de trabajo como los

requisitos exigidos para acceder a ellos. Antes que nada, destacar que todos los empleados
contaran con una gran formacién y un nivel de profesionalidad y exigencia muy alto, para
garantizar al cliente un servicio de calidad, que nos diferencie de la competencia.

Director/CEO

La persona que desempenarad el siguiente puesto sera el socio mayoritario de la empresa con un
mayor nimero de participaciones y sera el trabajador que tendra una mayor responsabilidad y
un nivel de jerarquia correspondiente a la alta direccion. En términos generales, la principal
funcién consistird en supervisar el buen funcionamiento del gimnasio, pero en términos
concretos realizara las siguientes funciones:

e Control de los procesos internos y del buen funcionamiento del gimnasio.

e Planificacién y direccion del turno de los trabajares.

e Gestidn del centro: se encargard de controlar los pagos de los clientes y ademas serd el
encargado de la compra de nuevos activos, control financiero y gestionar los costes
sujetos a la empresa.

e Seguimiento de la estrategia de la empresa como también dirigir y planificar para
conseguir con los objetivos propuestos.

e Realizard las funciones de administracién, tramites burocraticos y también tendrd la
funcién de realizacion y presentacion de los libros contables.

e Serd el encargado de realizar nuevas contrataciones como también aportarle al nuevo
trabajador la informacién necesaria para el nuevo puesto de trabajo.

e Director de marketing: sera el encargado de promocién y hacerles llegar a los usuarios
la existencia de estos servicios, como también tendra la funcién de analizar cual es el
retorno obtenido después de realizar las campafias publicitarias.

e Analista: tendra que analizar nuevas propuestas de mejora para conseguir satisfacer de
una mejor forma las necesidades los clientes.

e Entérminos legales, también serd el encargado de cumplir con la normativa y que todas
las acciones se encuentran enmarcadas en el marco politico legal vigente.

Por ultimo, esta persona desempefiara el puesto de recepcionista por las tardes, al mismo
tiempo que realizara las funciones de gestidn y de control del buen funcionamiento del centro,
ya que por la tarde es cuando la afluencia de personas sera mayor.

Los requisitos necesarios para el siguiente puesto son:

e Graduado en A.D.E y Master M.B.A

e Dominio de la lengua castellana e inglesa

e Aptitudes transversales: Atencién al cliente, Trabajo en equipo, Adaptacion, Liderazgo,
Habilidades directivas y Capacidad de analisis y de resolucién.

Recepcionista

Es la persona encargada de dar el recibimiento a los clientes a las instalaciones y la primera
imagen o sensacion que se lleva el cliente de las instalaciones. Es por ello que se debe de cuidar
de manera minuciosa el trato hacia el cliente y que se sienta lo mas cémodo y satisfecho posible.
Sus principales funciones son:
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e Atender alos abonados y a los clientes potenciales y aportard la informacidn necesaria
ante cualquier consulta o sugerencia proveniente del cliente. Ademas, serd la persona
encargada de la interaccion con el cliente ya sea a través de llamada telefénica, correo
electrénico o presencial.

e Realizara un control de la base de datos de los clientes, como también del nUmero de
personas existentes en ese momento en las instalaciones y que los socios se encuentren
al corriente de pago con las cuotas mensuales.

e Serd la encargada de darle la bienvenida al nuevo cliente y le entregara la pulsera
inteligente con su identificaciéon, mientras que le explica todo el proceso y
funcionamiento de los servicios y de la aplicacidon. También, tendra la funcidn de realizar
una visita guiada, para mostrar al cliente potencial la oferta de los servicios como
también su funcionamiento.

Los requisitos necesarios para el siguiente puesto son:

e Formacion Profesional en Administracién y Gestion.

e Dominio de la lengua castellana e inglesa.

e Competencias transversales: atencion al cliente, buena presencia, buena
interlocutora y comunicadora, capacidad de conviccidon y conocimientos de las
herramientas TIC y software.

El horario del puesto de recepcionista sera desde las 7:00 hasta las 15:00 y posteriormente
ocupara este mismo puesto el Director del gimnasio.

Monitores de clases colectivas y entrenadores personales

Para la ejecucion de este puesto de trabajo se necesitaran de 4 personas que realizaran la
funcién de dirigir las clases colectivas y por otro lado también tendran la tarea de realizar la
funcién de entrenador personal, en la sala de musculacion y cardiovascular. Uno de ellos, sera
un socio capitalista de la Sociedad y sera el responsable del resto de monitores. Ademas,
también seran los encargados de observar el seguimiento de los clientes en su trayectoria
ayudado por el nutricionista. Las funciones principales requeridas para desempenfar este puesto
de trabajo son:

e Dirigir las clases colectivas en todas las modalidades deportivas.

e Planificar y organizar como se realizard la clase colectiva del momento, como también
analizar el material necesario para su practica.

e Optimizar las sesiones de entrenamiento y conseguir la maxima exigencia en cada una
de las clases colectivas.

e Analizar diferentes alternativas en caso de que el cliente sufra algun problema muscular
o similar.

Ademas, de realizar las clases colectivas, también ejerceran como instructor personal en la sala
de musculacién y cardiovascular, siempre que en ese horario no exista ninguna clase colectiva a
ofertar. Es por ello, que, en este caso, las funciones que desempefiaran seran las siguientes:

e Atender a los socios, ante alguna consulta sobre el uso de una maquina en concreto o
sobre como se debe de realizar el ejercicio en cuestion.

e Crear rutinas de entrenamiento para los clientes asociados a ese instructor personal,
para que posteriormente el cliente pueda observar desde la aplicacion su rutina de
entrenamiento del dia.
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e Estudiara y analizard las pautas y directrices que tendra que realizar el cliente para

conseguir con los objetivos deseados, como también realizard un seguimiento sobre la
evolucién del estado fisico del cliente.

e Serd el encargado de efectuar la entrevista inicial del cliente, junto con el nutricionista
para valorar su situacién.

e Realizard un control sobre el contenido de la aplicacién a través de videos de sesiones
de entrenamiento o ejercicios individuales, para que se encuentre siempre en constante
actualizacién.

Los requisitos necesarios para el siguiente puesto de trabajo son:

e Grado en Ciencias de la Actividad Fisica y el Deporte o Formaciéon Profesional sobre
técnico en actividades fisicas y animacion deportiva.

e Experiencia minima de dos afios.

e Competencias transversales: Trabajo en equipo, positivismo, buena presencia e ilusidn
por el deporte.

El horario de este puesto de trabajo sera dindmico y atendiendo a las clases colectivas presentes,
pero en términos generales, dos empleados haran el horario de manana desde las 7:00 hasta las
13:30 y posteriormente los otros dos trabajadores empezaran su jornada desde las 15:30 hasta
las 21:30. Su jornada laboral sera de 40 horas semanales, es por ello que para cumplimentarlas
y atendiendo al horario de las clases colectivas inicialmente creado, algin instructor con jornada
laboral por la tarde o la inversa también tendrd que estar en la sala muscular en el horario de
mafiana o por la tarde y asi sucesivamente haciendo turnos rotatorios.

Nutricionista

Esta persona sera la encargada principalmente de realizar un seguimiento y orientar a cliente
sobre qué tipo de alimentacién debe ingerir dependiendo de la caracteristica de la persona, de
los objetivos que desea conseguir y de las necesidades de la persona. El nutricionista ird muy
ligado con el instructor personal y siempre trabajaran de forma conjunta. Las funciones que
desempeiiard seran las siguientes:

e En la entrevista inicial, analizara el peso corporal del cliente como otros pardmetros y
estudiard las pautas y recomendaciones que deberd seguir el cliente para lograr sus
objetivos.

e Aportard a cada cliente unas pautas y recomendaciones alimentarias para conseguir
unos resultados mds rapidos y ayudar al cliente a llevar un estilo de vida mas saludable.

e Junto con el instructor personal, realizardn un seguimiento de la persona y analizaran
cual ha sido la evolucidn hasta el momento sobre su condicidn fisica.

e Atenderd a los socios ante posibles sugerencias o consultas sobre los beneficios de los
suplementos alimenticios.

Los requisitos necesarios para el siguiente puesto de trabajo son:

e Grado en nutricién deportiva o Formacidn Profesional de grado superior en
Nutricion y Dietética.

e Experiencia minima de dos afios.

e Competencias transversales: planificacion y organizacion, lider deportivo,
orientacidn al cliente y trabajo en equipo.
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El horario del nutricionista inicial sera desde las 11:00 horas hasta las 14:00 y posteriormente
desde las 17:00 hasta las 22:00. Si posteriormente se observa que se deberia de cambiar se
estudiarian otras alternativas siempre teniendo en cuenta las necesidades y preferencias de los
clientes. Para concertar una cita con el nutricionista se debera de pedir cita previa dentro de
este horario fijado por la aplicacién del gimnasio.

Fisioterapeuta

Este puesto laboral no sera interino del gimnasio, sino que la persona que desempeiie este
puesto laboral serd subcontratada de otra compaiiia. La funcidn principal que desempefiara en
el gimnasio sera la realizacion de los tratamientos y técnicas esenciales para la prevencién de
lesiones como también la recuperaciéon por el sufrimiento de posibles dolores musculares.
También, sera la persona encargada de realizar masajes para los clientes que requieran este
servicio como también sera el encargado de realizar un seguimiento del paciente en el dmbito
deportivo. Este servicio tendra un suplemento adicional sobre la cuota mensual de los clientes,
y para poder acceder a este servicio el cliente podrd concertar una cita previa con el especialista
a través de la aplicacién. Por ultimo, destacar, que esta persona no tendra un horario fijo, sino
que dependera de la demanda existente por los clientes del gimnasio.

Los requisitos necesarios para el siguiente puesto de trabajo son:

e Grado en Fisioterapia Deportiva.
e Experiencia de minima de tres afios.
e Empresa profesional y de gran prestigio de la ciudad de Alcoy.

6.6 ORGANIGRAMA

El organigrama se trata de una herramienta en la que, de una forma mas visual se puede
observar la estructura organizacional de una empresa. En este caso, la estructura organizacional
del gimnasio es la siguiente y se ha realizado siguiendo un orden jerdrquico y segun el nivel de
responsabilidad de cada puesto laboral.

llustracion 13: Estructura organizacional de la empresa.

CEO/DIRECTOR

| SUBCONTRATA
1
RESPONSABLE ;
DEPORTIVO |
v
RECEPCIONISTA FISIOTERAPEUTA

Fuente: Elaboracion propia
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6.7 POLITICA DE CONTRATACION

En el siguiente apartado se detallara cual sera el proceso a seguir para la contratacién de un
nuevo trabajador en el gimnasio. En primer lugar, expondremos un anuncio publicitario en las
redes sociales, para que la gente al ver nuestro anuncio nos facilite el curriculum vitae a través
del correo electrénico de la compaiiia o de forma presencial. Tras valorar los curriculums y
observar que nadie cumple con los requisitos demandados, contactaremos con empresas
especializadas en Recursos Humanos como Eurofirms o Randstad y también publicaremos la
oferta de trabajo a través de Infojobs.

Una vez nos hayan informado de los candidatos potenciales para el puesto, el director del
gimnasio realizard las entrevistas y las pruebas oportunas para poder observar las aptitudes y si
cumplen con los requisitos establecidos por la empresa.

Por ultimo, tras haber analizado las diferentes candidaturas, el director se pondra en contacto
con el postulante y le comunicara que ha sido aceptado en la empresa. Posteriormente, se le
informara del funcionamiento y las politicas del gimnasio y por ultimo se le realizara el contrato
indicando toda la informacién necesaria sobre su puesto laboral, asi como el salario anual a
percibir, siempre cumpliendo la legislacidn laboral establecida en ese periodo.

6.8 POLITICA DE RETRIBUCION

La politica de retribucion se trata de un documento aprobado por el Ministerio de Trabajo junto
con las asociaciones y federaciones deportivas, donde se reflejan los requisitos minimos y las
tablas salariales que se deben cumplir para remunerar al trabajador. Este documento, refleja
claramente los diferentes grupos existentes correspondientes al desempeno de un puesto
laboral. La ultima resolucién aprobada fue en el afio 2019 y actualmente, todavia se encuentra
vigente. Resolucidn de 11 de febrero de 2019, de la Direccion General de Trabajo, por la que
se registran y publican las tablas salariales para el afio 2019 del IV Convenio colectivo estatal
de instalaciones deportivas y gimnasios. Esta resolucion indica el percibo salarial que debe de
recibir cada trabajador segun el puesto que ocupe en la instalacién, es por ello que podemos
clasificarlos en 5 grupos.

e Grupo 1: son aquellas personas que desempefian un puesto laboral de direccién o
gerencia

e Grupo 2: corresponde a responsables deportivos, contables, fisioterapeutas, etc.

e Grupo 3: corresponde a entrenadores personales y monitores de actividades colectivas.

e Grupo 4: en este grupo pertenecen los masajistas, recepcionistas y oficiales de
mantenimiento.

e Grupo 5: corresponde al personal de limpieza y pedn de mantenimiento.

A continuacion, se representan las tablas salariales minimas en bruto para cada puesto laboral:
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llustracion 14: Tablas salariales de los centros deportivos y gimnasios.

Grupo
profesional

Grupo 1.
Grupo 2.

Grupo 3.

Grupo 4.

Grupo 5.

Nivel

Salario base

anual

Euros

16.183.89
14.835.25
14.383,39
13.036,95
12.600,00
12.600,00
12.600,00
12.600,00

Art. 32 Salario base

Salario base

mensual
14 pagas

Euros
1.155,99
1.059,66
1.027,54

931,21

500,00

900,00

900,00

500,00

Fuente: Boletin Oficial del Estado.

*Salario
base hora
Euros/hora

924
BAT
8.21
744
719
719
7.19
719

Art.33 1,5
S.H.

*Hora extra no

festiva
Eurosihora

13,66
12,70
1232
1,16
10,79
10,79
10,79
10,79

Art. 33
1,75% 5.H.

*Hora extra

festiva
Eurosihora

16,17
14,62
14,37
13,02
12,59
12,59
12,59
12,59

Ant. 37

Plus

Transporte

Euros

263
263
263
263
263
263
263
263
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Art.34 75 %
5.H.

*Plus hora
nocturna
Euros/hora

1,39
127
1,23
1,12
1,08
1,08
1,08
1,08

Art.13 15 %

S.B.

Complemento
maovilidad
14 pagas

Euros

173,40
158,95
154,13
139,68
135,00
135,00
135,00
135,00

Segun el Convenio Colectivo actual vigente las horas mdéximas anuales a realizar serdn 1.752
horas y sera de obligado cumplimiento que el personal descanse como minimo durante la
semana 36 horas consecutivas. Aquellos trabajadores con un horario partido, tendran un
descanso de 1 hora y 30 minutos para comer entre las 13:00 horas y las 18:00 horas. Las horas
extra que realice el trabajador seran remuneradas segun la tabla salarial anterior y el periodo
de vacaciones seran atribuibles al trabajador sin la posibilidad de sustituirlas por una
remuneracion econémica.
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7. ANALISIS DEL MARKETING

El marketing podemos considerarlo como uno de los procesos clave para conseguir despertar el
interés de los clientes y con ello conseguir el buen éxito de una empresa.

Podemos definir el marketing como un conjunto de herramientas y técnicas que desarrolla la
empresa para despertar el interés y conseguir la fidelidad de los clientes, aplicando una serie de
estrategias, para que el cliente les otorgue un valor en el tiempo. Podemos considerar el
marketing como una especie de filosofia que se centra en lograr la satisfacciéon de los
consumidores y conseguir que perciban este proceso como una propuesta de valor para ellos.

En términos generales, el principal objetivo del marketing es atender con las necesidades y
demandas de los clientes y conseguir con ello una satisfaccidon en los consumidores. Para ello
deberemos de detallar un plan de marketing, donde se explican todas las fases y estrategias a
seguir para conseguir el interés de los clientes y la fidelizacién en ellos en un largo periodo de
tiempo. Este proceso podemos considerarlo como uno de los aspectos mas importantes de una
empresa que puede garantizar el éxito y el buen funcionamiento de una compaiiia.

Segun los expertos en marketing como el autor denominado Kotler, definen que las empresas
con mayor éxito se encuentran muy comprometidas con el cliente y pretenden que todo gire
alrededor del cliente, con el objetivo de crear valor que haga que les produzca una gran
satisfaccién. Actualmente, la llegada de la Covid-19, ha provocado que las empresas tengan mas
presente el concepto de marketing y se esta produciendo una era hacia una transformacién
digital, en el que se pretende que el consumidor sea el centro de todo y que todo el proceso de
una empresa gire alrededor del consumidor, aportandole asi un mayor valor y conseguir asi una
mejora de la posicion competitiva y de la rentabilidad de la empresa.

Para la realizacion del siguiente apartado, en primer lugar, empezaremos explicando aquellos
objetivos del marketing que se pretenden lograr aplicando las acciones correspondientes y
fijadas por la compaiiia. En segundo lugar, se realizara la segmentacion del mercado que serd la
fase previa para elegir el publico objetivo al que se dirigira el gimnasio. La segmentacién
podemos definirla como es la fase de dividir a diferentes grupos de consumidores que
compartan unas mismas caracteristicas y mismos gustos. Para ello aplicaremos una serie de
criterios, donde posteriormente identificaremos cual serd el publico objetivo al que se dirigira la
empresa. Posteriormente una vez ya se haya escogido el publico objetivo, se explicaran las
estrategias que se van a emplear para conseguir un buen posicionamiento en la mente de los
consumidores, donde se realizara un mapa de posicionamiento, se identificaran las ventajas
competitivas que posee el gimnasio, se explicara la estrategia de posicionamiento a seguir y por
ultimo culminaremos con la declaracion de posicionamiento, donde de forma clara y con frases
cortas se explicard cual es el posicionamiento del gimnasio en la mente de los consumidores.

Para finiquitar con el apartado, se pasara a la realizacién del Marketing Mix que se trata de un
proceso donde se explicaran las diferentes estrategias que se emplearan en la empresa en base
a cuatro aspectos clave como son: el servicio, el precio, distribucién y la promocién o
comunicacion.
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7.1 OBJETIVOS DEL MARKETING

En primer lugar, empezaremos detallando este apartado describiendo los objetivos del
marketing.

Los objetivos del marketing son todas aquellas acciones necesarias que queremos alcanzar en
un tiempo determinado. Estos objetivos deben ser cuantificables, relistas, factibles, concretos y
claros.

Para describir estos objetivos los clasificaremos en objetivos cualitativos y cuantitativos.

Objetivos cualitativos

Uno de los objetivos que se pretender alcanzar es que el gimnasio sea visto como referente en
el sector dentro de un limite que es la ciudad de Alcoy, con una imagen de marca reconocida y
consolidada entre los consumidores. Las intenciones, es que los clientes potenciales, conozcan
la amplia gama de servicios y el nuevo concepto innovador de realizar ejercicio fisico.

Otro objetivo que pretendemos y queremos poner especial interés, es adaptarse a las
necesidades y a los gustos de los consumidores, para ello cualquier sugerencia o preferencia que
tenga el consumidor, se le darad una mejor solucién, para conseguir una satisfaccion de los
consumidores con el uso de las instalaciones.

También otro objetivo que también queremos promover, es que ademas de ofrecer un servicio,
también queremos vender una experiencia de gran agrado en las familias y en todos los grupos
de edad, para ello deberemos de ofrecer una gran calidad en los servicios prestados y hacerles
entender a los consumidores que la practica del deporte aporta numerosos beneficios para la
persona basando las rutinas de entrenamiento como un método de entretenimiento.

Siguiendo con los objetivos, uno de los objetivos mas importantes que se pretende lograr es que
los consumidores perciban el gimnasio como un centro destinado para cualquier grupo de edad
desde los mas jovenes hasta la poblacion mas adulta, ya que hasta hace pocos afios el concepto
de gimnasio se entendia como una disciplina que solo podian practicar los mas jévenes. Por lo
que desde este centro se apostard por impulsar y promover el ejercicio fisico en todos los rangos
de edad, asi como también en la practica del deporte denominado padel.

Otro objetivo que se promovera es el impulso de las campafias de promocién a través de las
diferentes herramientas digitales. Para ello utilizaremos las herramientas SEO Y SEM, para
posicionarnos en los resultados de busqueda con una buena visibilidad, y que al cliente le
aparezca nuestra pdgina web, entre los principales motores de busqueda.

Por ultimo, dentro de este dmbito, uno de los objetivos que queremos conseguir es que esa
satisfaccién de los consumidores por elegir SMART-FIT, transmitan esa experiencia vivida en las
personas de su alrededor, para que el mensaje sea un instrumento como medio de promocion.

Objetivos cuantitativos

El primer objetivo muy importante es la creacién de una cartera de abonados desde el primer
afio, teniendo como meta alcanzar una cifra minima de entre 150 y 250 socios y seguir creciendo
hasta alcanzar para el quinto afio un total de entre 650 y 700 abonados.
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Otro objetivo a lograr es conseguir una rentabilidad de entre un 10% y 15% en un periodo de

cinco afos vista, como resultado de un mayor numero de abonados en el gimnasio y de un
descenso de los costes.

Otro objetivo a conseguir es que los clientes consigan una satisfaccion maxima en nuestra
empresa. Es por ello, que desde la compaiiia nos esforzaremos por conseguir que practicamente
el 60% de las personas, se encuentren satisfechos con nuestra empresa y transmitan ese
mensaje al resto de personas, a través de buenas opiniones o de resefias en Internet.

Otro objetivo que pretendemos conseguir, es que practicamente alrededor del 40% de las
ventas se produzcan por las campafias de publicidad realizadas en las redes sociales y en la
pagina web, ya que se trata de una empresa que apostara por emplear las herramientas digitales
para darse a conocer.

También, destacar que se impulsara el servicio de fisioterapeuta y se apostard por conseguir que
alrededor de un 25% de los abonados utilicen este servicio externo.

Por ultimo, el objetivo mds importante para la compaiiia sera incrementar los beneficios entre
un 15% y 20% cada afio, haciendo que cada afo que transcurra tengamos una mejor imagen
como marca y que seamos reconocidos por toda la gente de la ciudad de Alcoy.

7.2 SEGMENTACION DEL MERCADO

A la hora de abrir una empresa o lanzar un producto o servicio al mercado, es de vital
importancia saber cual sera nuestro publico objetivo al que nos vamos a dirigir para realizar las
acciones necesarias para despertar el interés y atraer a ese segmento fijado.

Actualmente, los expertos afirman que no se pueden satisfacer por igual a todos los
consumidores finales aplicando una misma estrategia estdndar en comun, ya que todos los
consumidores no poseen las mismas caracteristicas y tienen diferentes formas de
comportamiento en el momento de adquirir un producto o servicio. Es por ello, que
practicamente todas las empresas se centran en grupo de personas en funcion del producto o
servicio que vayan a ofrecer. Este proceso es el denominado segmentacién de mercado.

Se puede definir segmentacién de mercado como la divisién del mercado en grupos distintos
donde dentro de estos grupos los consumidores comparten unas mismas caracteristicas,
aficiones o gustos en comun. El objetivo final a la hora de segmentar el mercado consiste en
centrarse en un grupo de personas homogéneos para poder explotar sus necesidades y
conseguir la satisfaccion en ellos a través de la oferta de productos o servicios.

Para identificar cual serd el publico objetivo del gimnasio, en primer lugar, deberemos de
seleccionar que segmentos se pretenden explotar en base a los servicios prestados. Para ello se
aplicaran una serie de criterios que ayudardn a escoger cual es el segmento mas idéneo que se
podra explotar. Estos criterios se pueden clasificar en: geograficos, demograficos, psicograficos
y de comportamiento.
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Criterio geografico

Este criterio junta a los consumidores segln el pais de residencia y en concreto la poblacién en
la que residen. En este caso, se dirigird a todas las personas que convivan en la ciudad de Alcoy.
Alcoy cuenta con una poblacién de aproximadamente 60.000 habitantes. La ubicacién del
gimnasio se ha tenido muy presente y se localizara en un lugar estratégico para poder abarcar
todos los barrios de la ciudad. Fundamentalmente, el barrio mas cercano y con mas superficie
con respecto a las instalaciones es la Zona Norte, pero también se pretende llegar al centro de
la ciudad y el barrio de Santa Rosa. También, destacar que también se quieren abarcar las
urbanizaciones que se encuentran cerca del gimnasio como Gormaig, Serelles o las casas que se
encuentran en las calles por encima del complejo. En términos, generales el gimnasio se
encuentra en el lugar idéneo para poder prestar los servicios a todos los habitantes de la ciudad.

Criterio demografico

El siguiente criterio agrupa las variables en funcién de la edad, género, poder adquisitivo,
educacion, raza, nacionalidad, generacién, tamarfo de la familia y ocupacién. En este caso las
variables que serdn significantes seran la edad, genero, poder adquisitivo y ocupacién. El
gimnasio va destinado a todos los rangos de edad sin importar el sexo ya sea masculino o
femenino y que tengan un poder adquisitivo medio-alto. Este poder adquisitivo la mayoria de
ocasiones va relacionado con el nivel de ocupacién de la persona, por lo que el gimnasio ird
destinado para aquellas personas que desempefien un puesto laboral de una responsabilidad
alta e intermedia o sean funcionarios y otros profesionales con rentas altas.

Criterio psicografico
Se refiere a variables como el estatus social, estilo de vida o la personalidad.

El gimnasio ird destinado principalmente a aquellas personas con un estatus social medio-alto,
con un poder adquisitivo medio alto.

Siguiendo con el estilo de vida, destinaremos los servicios prestados principalmente a aquellos
que tengan una gran aficion por el deporte, conseguir un cuerpo perfecto y que deseen llevar
un estilo de vida saludable y méas activa.

Respecto a la variable personalidad, el gimnasio ira destinado a aquellas personas con ambicidn
e ilusion por la practica deportiva.

Criterios de comportamiento

En este tipo de criterio el principal objetivo se basara en dirigirse hacia un segmento donde el
cliente le aporte un valor a la calidad del servicio prestado y a la innovacién del mismo. Por otro
lado, las intenciones se basaran en que ademds de ofrecer un servicio, se pretende crear una
experiencia al consumidor, para que se encuentren preparados para dar el cambio en los habitos
y en su estilo de vida. La frecuencia de asistencia sera ilimitada, es decir, pueden ir las veces que
el cliente desee.

Como conclusién, tras haber aplicado los diferentes criterios de segmentacion decir, que el
publico destinado del gimnasio seran personas de todas las edades sin hacer distinciones del
sexo con un poder adquisitivo medio-alto y que sean amantes del deporte, que quieran
desarrollar un estilo de vida mas saludable o que quieran tonificar y conseguir el cuerpo
perfecto. Para ello deben de estar preparados para el gran cambio que se les avecina en la vida
de los clientes.
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7.3 ELECCION DEL MERCADO OBJETIVO

Una vez identificados los diferentes segmentos existentes al que podemos dirigirnos,
seguidamente procederemos a la evaluacion de estos segmentos y escoger cual serd
principalmente nuestro publico objetivo.

Un mercado objetivo podemos definirlo como un grupo de consumidores que poseen unas
mismas caracteristicas, necesidades y gustos, donde la empresa explotard este grupo
ofreciéndole el mejor producto o servicio que mas se adapte a las necesidades de los clientes.

Para seleccionar el publico de interés se debera de elegir la estrategia de segmentacion que mas
se adecue a SMART-FIT. Para ello disponemos de cuatro tipos de estrategias, en las que
escogeremos la que mejor resulte de vital importancia para la empresa.

Estas estrategias se pueden clasificar en:

e Marketing de masas: esta se centra en dirigirse hacia un mercado ofertando un mismo
producto o servicio para todos. Esta estrategia se centra mas en las caracteristicas
homogéneas que posee ese mismo grupo, que en aplicar una estrategia de
diferenciacion.

e Marketing diferenciado (segmentado): la empresa se dirige hacia varios segmentos y
crea acciones diferentes para cada uno de ellos. Esta estrategia apuesta por obtener
mayores ventas y conseguir una posicion mas fuerte en el mercado. Es necesario una
mayor investigacion en marketing, para analizar a los distintos grupos.

e Marketing concentrado: esta estrategia impulsa la busqueda por participar en un
mercado grande dentro de uno o algunos segmentos pequenos nichos.

e Micromarketing: la empresa adapta sus productos y programas de marketing a los
gustos de las personas de un territorio concreto. Dentro de esta estrategia podemos
clasificar entre marketing individual o marketing local.

Para el gimnasio se aplicard una estrategia de marketing de masas, atendiendo a un mayor
namero de consumidores sobre el segmento anteriormente escogido, para explotar sus
necesidades y conseguir cumplir su satisfacciéon con los servicios que se prestan en el gimnasio.

7.4 POSICIONAMIENTO DEL MERCADO

Después de decidir a qué segmentos del mercado vamos a dirigirnos, la empresa debe de decidir
como quieren que los segmentos vean tu empresa en el mercado con respecto a los
consumidores del sector.

El posicionamiento podemos definirlo como un conjunto de percepciones, sensaciones e
impresiones que se tiene de un producto o servicio y de su marca.

Primeramente, para poder desarrollar el siguiente apartado realizaremos un mapa
posicionamiento, que se trata de un instrumento grafico que muestra la percepcién que tienen
los consumidores sobre la marca y sobre el producto o servicio prestado.
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Para la realizacidn de este mapa de posicionamiento compararemos a nuestros competidores
combinando la calidad del servicio prestado de nuestros competidores con el precio que tienen
estipulado.

Ilustracion 15: Mapa de posicionamiento

Alta calidad P‘

Baja Calidad

Fuente: Elaboracion Propia

Una vez realizado el mapa de posicionamiento y observando cual es la percepcion que tiene los
consumidores sobre estas empresas procederemos a realizar su explicacion, para ver cudl es la
estrategia que sigue cada una de ellas:

e Santy Cooper: se trata de un gimnasio que presta unos servicios de calidad media-alta
a un precio relativamente bajo respecto a sus competidores. Aboga por conseguir el
concepto calidad-precio.

e Altamira: se trata de un club donde su principal actividad es el padel. Sus pistas de padel
son de gran calidad y algunas de ellas son cubiertas. Su sala de mdaquinas es muy
reducida, aunque posee una piscina y un restaurante. Sus servicios son de una calidad
media con un precio algo mas elevado que el gimnasio anterior.

e Eduardo la Torre: se trata del centro deportivo mas completo de la ciudad, con amplias
instalaciones, grandes salas para la realizacion de ejercicio, pistas de padel y dos piscinas
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climatizadas, donde una es olimpica. Este gimnasio apuesta por unos servicios de calidad

a un precio medio con respecto a las grandes instalaciones que posee.

e Urban Padesport: se trata de un complejo deportivo que posee numerosas pistas de
padel exteriores y también dispone de diferentes salas para realizar ejercicio fisico.
Aboga por ofrecer altos precios con un nivel de calidad medio-alto en los servicios
prestados.

e SMART-FIT: el gimnasio quiere posicionarse en la mente de los consumidores como un
centro de muy buena calidad en sus servicios y que apuesta por la innovacién en su
modelo de funcionamiento. El gimnasio apostara por ofrecer unos altos precios
consiguiendo un posicionamiento de prestigio, exclusividad y centro tecnolégico.

Una vez analizado el mapa de posicionamiento, se procederda en explicar que estrategias
queremos perseguir en el gimnasio, con el objetivo de que los clientes nos perciban como una
empresa reconocida en el mercado. Para proceder a la seleccion de estas estrategias deberemos
de seguir tres pasos:

1. Identificar y explicar qué ventajas competitivas poseemos con respecto al resto de
competidores.

2. Seleccionar que estrategia de posicionamiento se van a seguir.

3. Declaracién de posicionamiento.

7.4.1 IDENTIFICACION DE LAS VENTAJAS COMPETITIVAS

Existen tres tipos de ventajas competitivas que desde la empresa se pueden aplicar. Entre ellas
podemos encontrar estrategia de liderazgo en costes, estrategia de diferenciacién o estrategia
de segmentacion.

Como bien estamos describiendo durante todo el proyecto, uno de nuestros puntos fuertes es
la oferta de un servicio diferenciado al de resto de competidores. Es por ello, que nuestro
objetivo serd aplicar la estrategia de diferenciacién, ya que se va a dejar de lado el modelo
tradicional de realizar ejercicio fisico, y se apostara por un nuevo método novedoso de realizar
sesiones de entrenamiento donde los materiales no son maquinas, sino dispositivos inteligentes.
Por otro lado, también se ha querido apostar por la tecnologia y practicamente todas las
maquinas cardiovasculares disponen de una pantalla con aplicaciones integradas, para poder
ver una pelicula, serie o una rutina virtual predeterminada. Ambos métodos descritos,
practicamente son desconocidos por la sociedad y ningln gimnasio de la competencia poseen
este tipo de servicios.

Por otro lado, otro método para conseguir la diferenciacion serd la interaccién de los clientes
con el gimnasio. Se ha apostado por la digitalizacién y la tecnologia, y el cliente desde la propia
aplicacion movil del gimnasio, podrd realizar cualquier consulta, observar sus resultados,
reservar las actividades, medir tus sesiones de entrenamiento y numerosas funcionalidades
mas, desde simplemente un dispositivo inteligente como puede ser el teléfono movil.

También destacar que otra ventaja competitiva que posee el gimnasio es que dispone de un
software ERP y CRM denominado Trainingym, para que toda la informacién de los usuarios se
encuentre integrada y por otro lado conseguir una eficiencia y eficacia en los procesos internos
del gimnasio, para automatizar aquellas acciones que son repetitivos. Todo este software se

133



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D’ALCOI
encuentra integrado con la aplicacion del gimnasio, para posteriormente el personal del

gimnasio poder observar cualquier tipo de informacidn sobre el cliente como los resultados de
su entrenamiento entre tantas funcionalidades mas que permite el sistema.

Ademas, destacar que nuestra principal estrategia es satisfacer las necesidades de los clientes y
recopilar informacidon de nuestros clientes para poder mejorar la experiencia a través de los
datos recopilados por los usuarios y guardados en el software, es por ello, que, ante cualquier
sugerencia o preferencia de los clientes, se le concederd una respuesta a la mayor brevedad
posible, para que el cliente se encuentre satisfecho con el servicio contratado.

Por otro lado, otra ventaja competitiva importante, es que las pistas de padel se encontraran
cubiertas completamente. Ademads de ofrecer el gimnasio este servicio, solo existe otro centro
en Alcoy que es el Santy Cooper que tengan las pistas cubiertas, por lo que podemos decir que
se tendria una ventaja competitiva sobre el resto de complejos deportivos, ya que los clientes
valoraran la posibilidad de practicar su deporte favorito en cualquier época del afio, sin
depender de las lluvias, el frio o la nieve.

Por ultimo, cabe citar las clases online o en directo. Con la llegada de la Covid-19, los gimnasios
a nivel nacional se han tenido que adaptar y para ello muchos de ellos han seguido su actividad
econdmica ofertando sesiones de entrenamiento en directo via online. En la ciudad de Alcoy,
practicamente ningln centro se ha conseguido adaptar y no han realizado las funciones
necesarias para poder seguir ofertando sus rutinas de entrenamientos. Es por ello, que desde el
SMART-FIT, se ha puesto vital atencién en esta situacién, ya que actualmente la oferta de clases
online se ha agravado entre la poblacién y desde la compafiia se apostard por ofertar este tipo
de servicios a través de la aplicacion mévil, para que en caso de originarse una nueva situacién
como una pandemia poder seguir ofertando a los consumidores las sesiones de entrenamiento
sin tener que cerrar el establecimiento durante un largo periodo de tiempo. Es por ello que se
tendria una ventaja competitiva con respecto a los otros centros deportivos, porque el resto de
empresas no se han sabido adaptar al entorno y no han atendidos las necesidades de los
consumidores durante la Covid-19.

7.4.2 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

El posicionamiento de una marca podemos considerarlo como una propuesta de valor para la
empresa, ya que permite conseguir un valor como marca, consiguiendo adentrarse en el
mercado y en la mente de los consumidores.

Para proceder a la realizacion de este apartado, se estudiara la siguiente imagen, que resulta de
vital importancia para conocer qué tipos de estrategias de posicionamiento existen en el
mercado. Para ello, explicara la variable precio con respecto a los beneficios que se tiene por
contratar con SMART-FIT.
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llustracidn 16: Cuadro de las estrategias de posicionamiento.

Precio
Superior Igual Inferior
Mas Mas
Superior por por
m lo mismo menos
o .
O Lo mismo
15 Igual por
c menos
(]
m
Inferior

Fuente: Apuntes Direccién Comercial

Como se puede apreciar en la imagen anterior, para identificar nuestra estrategia de
posicionamiento se debera de tener en cuenta el precio con respecto a los beneficios que aporta
a los clientes la empresa.

En este caso, SMART-FIT apostara por seguir una estrategia MAS POR MAS, ya que queremos
gue los clientes perciban el gimnasio como un complejo exclusivo y de prestigio a un precio
relativamente alto con respecto a los competidores, donde se deja de lado el formato tradicional
de realizar actividad deportiva, por un método novedoso e innovador empleando la tecnologia.
Por otro lado, también se quiere que los consumidores vean el gimnasio como un centro donde
se apuesta por la calidad en los servicios prestados, para ello sera de vital importancia contratar
a los empleados que sean expertos en el mundo deportivo y con una gran formacién. Con todo
ello, lo que se consigue es que ademas de vender un servicio, se aporta un valor afadido al
consumidor, consiguiendo crear una experiencia y un reto para ellos, por realizar uno de los
mayores cambios de sus vidas en los habitos y en su estilo de vida, para conseguir de forma
rapida los objetivos marcados por el usuario.

7.4.3 DECLARACION DE POSICIONAMIENTO

Tras explicar con detalle, la estrategia que vamos a utilizar para hacernos hueco en el mercado,
a continuacidn, realizaremos la declaracién de posicionamiento.

La declaracidon de posicionamiento se basa en transmitir a los clientes cual serd nuestra
propuesta de valor hacia ellos, a través de una frase que resuma los servicios prestados y que
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sea atractiva e incitante para que finalmente el consumidor se decante por escoger nuestra
empresa.

La frase que define el posicionamiento define el posicionamiento del gimnasio es la siguiente:

Para aquellas personas aficionadas al deporte que quieran conseguir un mejor cuerpo y un
estilo de vida mds saludable, SMART-FIT es el gimnasio que te aporta un método novedoso de
entrenar aplicando la innovacion y la tecnologia en sus mdaquinas. Con SMART-FIT “Supera tus
limites” estards preparado para afrontar uno de los mayores retos de tu vida.

7.5 MARKETING MIX

Después de haber analizado el publico objetivo al que se destinaran los servicios y estudiado la
declaracién de posicionamiento dentro de la mente de los consumidores, seguidamente se
procedera a la realizacion del Marketing Mix.

El marketing mix se puede definir como el conjunto de herramientas y técnicas utilizadas en
forma de estrategias para lograr los objetivos del marketing anteriormente descritos. Esta
herramienta se encuentra formada por cuatro variables que son el servicio prestado, el precio,
la distribucién y la promocidn. Con esta herramienta lo que se pretende es que la empresa cree
un valor hacia el cliente y que se construyan relaciones con el consumidor de larga durabilidad
(Fidelizacion).

7.5.1 ESTRATEGIA DE PRODUCTO/SERVICIO

El producto o servicio es la variable que mas se debe de prestar atencion dentro del marketing
mix, ya que el resto de estrategias pertenecientes a las variables precio, distribucidn vy
comunicacion debe girar a su alrededor y ajustarse al producto o servicio. Se considera esta
variable de gran importancia porque el producto o servicio satisface las necesidades de los
consumidores, haciendo que para el consumidor le otorgue un valor en el tiempo.

Segun los expertos en marketing, uno de ellos Kotler manifiesta que la calidad de un producto o
servicio, la creacién de valor para el cliente y los beneficios de una empresa, son situaciones que
se encuentra interconectadas entre si. Los consumidores tienen en la mente que una mayor
calidad puede corresponder a unos precios mas elevados. Es por ello, que desde SMART-FIT se
pretende por apostar por un nivel alto en la calidad de los servicios como en las maquinas de la
instalacion, para crear valor hacia el cliente y con ello un aumento de los beneficios y de la
rentabilidad de la empresa.

También destacar que actualmente, los consumidores no solo buscan un producto o servicio en
concreto, sino que otras formas de crear valor para el cliente son las experiencias y las
sensaciones atribuibles en el proceso de adquisicion de un producto o servicio. Es por, ello que
desde el gimnasio se va a apostar por garantizar una gran experiencia al consumidor creando
una sensacién de motivacién, entretenimiento y deporte desde su entrada hasta la salida de las
instalaciones.
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Es por ello que, en el siguiente apartado, se profundizara en explicar aspectos clave atribuibles
al servicio prestado, como son la calidad, la innovacién, estilo y disefio y posteriormente se
describirdn algunos servicios de apoyo al cliente que aumentaran el valor del cliente hacia el
gimnasio. En segun lugar, se describira cudles son las fases a seguir para la creacion de una marca
fuerte y consolidada y por ultimo para finalizar con esta variable se explicara la evolucion que
puede tener el gimnasio, basdandose en el ciclo de vida de un producto o servicio.

Calidad

Desde el gimnasio se promovera que el cliente perciba el centro como la oferta de unos servicios
de gran calidad en el ambito deportivo. Por esta razén, se elegird a un personal muy profesional
con una alta cualificacién, ya sean en los monitores y entrenadores personales, nutricionista o
fisioterapeuta, para ofrecerles al cliente un servicio éptimo con una alta rapidez de respuesta.
Por otro lado, otro factor que medira la calidad de los servicios del gimnasio, serad la compra de
una maquinaria y del material deportivo de la mano de la ultima tecnologia y con un alto nivel
de sofisticacién en los materiales, donde practicamente todas las maquinas cardiovasculares
disponen de una pantalla con conexion a Internet. Por ultimo, destacar que otra caracteristica
que garantice la calidad de los servicios prestados, serd que se cumplan con los objetivos sobre
la condicién fisica de un socio de la forma mas rapida y eficiente posible.

Este nivel de calidad tan alto podemos considerarlo como un valor afadido para el cliente,
contribuyendo a la satisfaccion y necesidades de los consumidores.

Innovacion

Se pretende dejar de lado el concepto de gimnasio tradicional y se apostara por un modelo de
gimnasio mas digital e inteligente. Para ello, como bien hemos explicado se implantard una
especie de sala que es la denominada PRAMA, que es una sala muy iluminada donde las
herramientas para la realizacién de sesiones de entrenamiento no son maquinas tradicionales,
sino que se utilizan dispositivos inteligentes que al mismo tiempo miden ciertos parametros
deportivos para posteriormente observar los resultados del entrenamiento. Por otro lado, otra
idea innovadora es que los clientes tienen una mayor interaccidn con el gimnasio a través de
una aplicacidon con multiples funcionalidades que sera obligatorio en términos generales para la
utilizacidn de las instalaciones y en concreto muy Util para observar los resultados en las sesiones
de entrenamiento. También dentro de esta caracteristica, destacar el software inteligente que
se implantard en el gimnasio, que ayuda a integrar la informacion y dar una mejor respuesta al
cliente, generando una eficiencia en los procesos internos del gimnasio.

Con este nuevo modelo de entrenamiento, lo que se espera es que los consumidores se decidan
por el gimnasio, ya que se trata de un concepto muy desconocido por la sociedad y que el
consumidor le ponga como valor que se trata del Unico gimnasio que ofrece este tipo de
servicios.

Estilo y disefio

Con respecto al estilo, destacar que en todas las actividades como en las sesiones de
entrenamiento se apostard por adoptar por un modelo basado en la motivacion,
entretenimiento y exigencia, con el objetivo de que el cliente perciba estos valores para que la
practica deportiva no resulte una actividad que lleve a cabo a la pereza del cliente. Por otro lado,
en cuanto al disefio, decir que todas las instalaciones tendran una decoracién y un aspecto
vanguardista y moderno, para que le resulte de gran grado hacia el cliente y se sienta lo mas
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comodo posible, incitando al cliente de que se encuentra en lugar oportuno para la realizacién
de actividad fisica.

Como conclusién, con los atributos descritos en los parrafos anteriores, destacar que estos
pequeiios detalles, haran que incremente el valor de los clientes y que se decidan por el
complejo deportivo.

Servicios de apoyo

Seguidamente, explicaremos diferentes servicios complementarios que, aunque no intervienen
de una forma directa en nuestra actividad econdmica, pueden ser pequefios detalles que
pueden diferenciarse de la compaiiia, ya que se tratan de servicios que aumentan el valor
percibido por los consumidores. Estos servicios de apoyo pueden considerarse, como
fundamentales, ya que podrian aumentar el grado de experiencia en relaciéon a una marca.

Lo servicios de apoyo del gimnasio son los siguientes:

e Facilidad en el pago de las mensualidades: el consumidor tendra multitud de opciones
para poder abonar la cuota mensual de inscripcion al centro, entre ellos se encuentra:
pago en efectivo, pago con tarjeta de crédito, transferencia bancaria o domiciliacion
bancaria, ademas destacar que desde la pagina web se podra realizar el pago de la cuota
mensual a través de Paypal, Tarjeta Bancaria o domiciliacién bancaria. Para ello
simplemente el cliente tendra que aportar los datos necesarios y adjuntar una fotocopia
de su DNI.

e Atencion al cliente: se trata de uno de los aspectos mds importantes en la empresa, ya
que es la primera impresién que se lleva el cliente, por lo que cualquier informacién que
necesite el cliente, la podra adquirir de forma presencial o a través de los medios
digitales como la pagina web o la aplicacidn del gimnasio, donde se le informara sobre
los servicios prestados en las instalaciones como también de los beneficios que aporta
el nuevo concepto revolucionario de realizar ejercicio fisico. También, destacar que
como bien se ha dicho anteriormente en el plan de induccidn, el cliente siempre estara
acompanado por un profesional del gimnasio y le guiard durante toda su trayectoria.

e Seguimiento de los clientes: durante toda la trayectoria del cliente en el gimnasio,
incluido con la cuota mensual, dispondra del servicio de nutricionista y asesoramiento
de la mano de los entrenadores personales, para que de forma conjunta realicen un
seguimiento del aspecto y la condicidn fisica de la persona y observar cual ha sido la
evolucién en un periodo de tiempo determinado y si se han alcanzado los objetivos
establecidos por el cliente, con las sesiones de entrenamiento designadas por el
profesional.

e Servicios deportivos todo en un mismo recinto: el cliente en un mismo complejo
dispone de una gran variedad de servicios relacionados con la actividad desde rutinas
de entrenamiento dirigidas y clases de pddel, hasta asesoramiento deportivo,
nutricionista y fisioterapeuta. Todos estos servicios se encontraran incluidos en la cuota
mensual de los abonados, a excepcidn del fisioterapeuta que tendra un suplemento
adicional. Con esta variedad de servicios deportivos le aportamos una mayor facilidad
para el cliente, ya que en unas mismas instalaciones puede recurrir a dichos servicios,
sin tener que desplazarse a ningun otro lugar o establecimiento.

e Adaptacion a las necesidades de los clientes: este es uno de los servicios de apoyo que
prestaremos vital importancia y cualquier sugerencia o necesidad de un cliente se
estudiard su situacién, aportandole a la mayor brevedad posible una solucién para ello.
Por otro lado, también comentar que, ante cualquier preferencia o demandas de los
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clientes ante ciertos cambios en las clases colectivas u otros servicios, seran atendidos
para satisfacer la necesidad del cliente.

Estrategia de marca

Una marca podemos considerarla como un simbolo o logotipo que representa todo lo que el
producto o servicio significa para el cliente. Se considera muy importante construir un valor
como marca, porque cuando se adquiere un producto o servicio de una marca en concreto
también se estd adquiriendo una serie de sensaciones, emociones y experiencias que se
encuentran relacionadas con esa marca. Una buena imagen de marca puede llegar a crear una
ventaja competitiva que haga diferenciarse del resto de empresas del sector.

Aunque el gimnasio no sea un producto, queremos construir un valor como marca que nos
identifique nuestro modelo revolucionario de realizar ejercicio fisico, por ello también ird
relacionado con el nombre de la empresa y con su lema. Se pretende crear esta especie de
marca, porque cuando los clientes oigan la palabra SMART-FIT enseguida le venga a la mente el
nuevo concepto de realizar ejercicio fisico que solamente se encuentra en la ciudad de Alcoy.

Asi que para crear esta especie de marca deberemos seguir los siguientes pasos:

e Posicionamiento de la marca: en este caso queremos alcanzar dos niveles, el primer
nivel consiste en la creacién de la marca, en relacion a los atributos del producto, es
decir ofertamos unos servicios de gran calidad y ademas aportamos a la sociedad un
nuevo concepto totalmente nuevo de realizar ejercicio fisico. El segundo nivel, es la
creacion de la marca segun el beneficio deseable, es decir, aportar las pautas y las
directrices necesarias para conseguir los objetivos deseados de las personas en su
aspecto fisico como una ayuda para llevar una vida mas saludable y activa.

e Eleccion del nombre de la marca: un gimnasio se trata de un producto intangible, es
decir, que la actividad econdmica se basara en ofertar un servicio al consumidor, es por
ello que la marca, tendra el mismo nombre que la empresa que es SMART-FIT, bajo el
lema “Supera tus limites”, transmitiendo el mensaje de que el deporte no es un
problema, sino mas bien un reto por afrontar, ya que queremos que los clientes asocien
este nombre como una empresa deportiva profesional, con grandes soluciones para
afrontar con el cambio.

e Patrocinio de la marca: existen 4 tipos de patrocinio en este caso, pero en este caso se
optard por escoger una estrategia basada en marca de fabricante, ya que se trata de un
gimnasio nuevo en el sector, en el que el modelo de realizar ejercicio fisico ira asociado
con el propio nombre de la empresa, asi que nos daremos a conocer bajo el nombre de
una marca propia, que sera el propio nombre del complejo deportivo

e Desarrollo de la marca: al ser una compaiiia nueva en el mercado y lanzar al mismo un
modelo innovador de realizar actividad fisica, se perseguird una estrategia de marca
nueva, ya que serd la Unica compaiiia que tendrd este concepto en toda la ciudad, bajo
la creacién de un nuevo nombre que es SMART-FIT, que es el nombre de la empresa,
gue, segun la Oficina Espafola de Patentes y Marcas, no existe ninguna otra empresa
que tenga como nombre comercial SMART-FIT en todo el pais. A continuacién, se
expone la siguiente imagen correspondiente a las diferentes categorias existentes para
el desarrollo de una marca, explicada en el parrafo anterior.
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llustracion 17: Creacion de una marca.

Categoria del producto

Existente Nuevo
o
e
e . Extension Extension
Existente |
5 : ' delinea de marca
.8 ;
E Nuevo | Marcas Nuevas
£ UEVO L muitiples marcas
z

Fuente: Apuntes Direccién Comercial.

Para finalizar con el apartado sobre creacién de una marca, se mostrara el logotipo del gimnasio
bajo el nombre comercial de SMART-FIT y bajo el lema “Supera tus limites”.

Ilustracion 18: Logotipo del gimnasio.

SMART-FIT

SUPERA TUS LIMITES

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede apreciar, se desea que el logotipo se encuentre consolidado en la mente de los
consumidores y esa especie de P con un punto, se pretende que sea el simbolo caracteristico
del gimnasio, para que el consumidor siempre que vea este simbolo lo asocie con el complejo
deportivo. Destacar, que este logotipo serd un nombre comercial y se ha comprobado en la
Oficina Espafiola de Patentes y Marcas que no existe ninguna empresa nacional con este nombre
comercial.
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Ciclo de vida del servicio

El ciclo de vida de un producto o servicio se puede definir como una herramienta que indica el
comportamiento que tendran las ventas y los beneficios en un periodo de tiempo lago. Esta
herramienta se puede dividir en cuatro momentos bien diferenciados que son: introduccion,
crecimiento, madurez y declive.

A través de esta herramienta, se analizara cual puede ser la vida util del gimnasio a través de los
diferentes momentos del tiempo mencionados en el parrafo anterior.

llustracion 19: Ciclo de vida de un producto o servicio.

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

VENTAS

TIEMPO
Fuente: Google.

Introduccion

Esta es la etapa inicial en el ciclo de vida de un producto o servicio. En la actualidad introducir
un nuevo servicio en el sector no es una labor facil, ya que la mayoria de los consumidores ya
tienen un establecimiento habitual en el que depositar su confianza y por lo tanto recomendar
aquellos servicios que les hayan resultado de su agrado y de satisfaccién. Ante tanta
competencia, y en concreto en el sector de los gimnasios de la ciudad de Alcoy es muy dificil, ya
que anteriormente a la apertura de este complejo deportivo, los consumidores ya tienen un
gimnasio deportivo al que asisten y resulta muy complicado hacer que esos consumidores se
decanten por probar otros centros.

Como bien hemos dicho, la etapa de introduccidn es el periodo inicial, donde la empresa es un
gimnasio de nueva creacién y se tiene que poner todos los esfuerzos para ganar la confianza de
los consumidores. En este periodo el nimero de socios es muy bajo y se pondran todos los
esfuerzos por conseguir incrementar esta variable. El tiempo que se estima que puede estar el
gimnasio en la fase de introduccion es de aproximadamente 1 afio. Donde en periodo tendremos
que realizar una gran labor de publicidad y promocidn, para aumentar el nimero de abonados
gue todavia no se encuentren inscritos en un centro deportivo y se trabajara para aquellos que
ya se encuentren consolidados en un centro deportivo, depositen la confianza en el gimnasio y
se produzca ese gran cambio esperado. De esta forma, estariamos adentrandonos en el mercado
quitando cuota de mercado a los otros centros deportivos.
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Crecimiento

Esta es la etapa siguiente después del periodo de introduccidn. Se trata de una etapa en el que
ya se empiezan a experimentar pequefios cambios significativos beneficiosos para el gimnasio.
En este periodo ya se ha formado una cartera de socios inscritos, donde los clientes ya conocen
de la existencia de los servicios del gimnasio y depositan la confianza en el centro.

En este momento del ciclo de vida, el gimnasio debe de promocionar las ventajas competitivas
y exprimir los puntos fuertes del gimnasio, con el objetivo de incrementar el numero de socios
y que los clientes depositen su confianza en el centro. En esta etapa el gimnasio ya comienza a
ver los frutos y ya empieza encontrar un hueco en el mercado.

Se predice que el tiempo que estard el gimnasio en esta segunda etapa sera de
aproximadamente dos afios, ya que, aunque seamos un gimnasio muy innovador, los clientes
todavia no conocen o desconfian de los servicios prestados y se pondran todos los esfuerzos
para despertar el interés de aquellos consumidores que ya se encuentren consolidados en un
centro deportivo ajeno.

Madurez

Esta es la etapa donde el gimnasio ya se ha hecho un hueco en el mercado y los consumidores
ya tienen en su pensamiento la existencia y el posicionamiento sobre la marca.

En este periodo el gimnasio ya se encuentra consolidado, donde se sostiene gracias las cuotas
mensuales de los socios y ya empieza a disminuir los costes y amortizar la inversion inicial.
También dentro de la misma es importante seguir con las labores de publicidad y promocién, e
incitar a la gente sobre la amplia gama de servicios deportivos que ofrece el gimnasio. Destacar
que en este periodo también se debe de tener la capacidad de adaptacién, innovdndose o
realizando mejoras correspondientes a ese momento. Con respecto a las ventas, el nimero de
socios ya empieza a rozar el limite y para ello se analizaria en innovar o ampliar las instalaciones.

El tiempo que se espera que el gimnasio se encuentre en esta etapa es muy largo
aproximadamente de por vida, ya que si el gimnasio continua con su buen funcionamiento no
hay que preocuparse por seguir con la actividad econémica, ya que lo mas dificil es conseguir
que esta situacion se origine y que no se consiga acabar en la Ultima etapa que seria el declive.

Declive

Esta es la ultima etapa que define el ciclo de vida de un producto o servicio. En esta etapa el
gimnasio ya experimentaria su caida, ya que descenderia el nimero de asociados, porque los
clientes han encontrado otro centro deportivo que mas satisfacen sus necesidades o
simplemente se han creado nuevos modelos de realizar ejercicio fisico que nuestras
instalaciones no poseen.

Para no entrar en el proceso de declive se podrian emplear una serie de estrategias, para
asegurar la continuidad de los socios en el gimnasio. Una de ellas podria ser reducir el precio en
la cuota de mensual de los socios o simplemente adaptarse a los cambios en el entorno e innovar
en el centro, para evitar la pérdida masiva de socios hacia otros centros.
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7.5.2 ESTRATEGIA DE PRECIOS

El precio es otra variable fundamental dentro del desarrollo de marketing mix, ya que despierta
el interés de los consumidores por adquirir un producto u otro. Se puede definir el precio como
un instrumento donde una empresa genera ingresos, atendiendo al valor que le atribuye al
cliente por adquirir un producto o servicio. Es por ello que no es una labor sencilla y se debe de
tener en especial consideracidn ya que la mayoria de ocasiones los consumidores se guian por
el precio sin prestarle atencidn a los beneficios o al valor que le puede aportar.

Para la fijacién de precios se disponen de tres métodos:

e Fijacidn de precios basado en los costes
e Fijacidn de precios basado en el valor de los consumidores
e Fijacidn de precios basados en la competencia.

En primer lugar, se elegird el método basado en la competencia. Es por ello que fijaremos los
precios mas altos que la competencia, ya que ofertamos un modelo de realizar ejercicio fisico
muy innovador y ademads las maquinas cardiovasculares disponen de una pantalla con conexidn
a Internet para aumentar la experiencia en los clientes como también poder observar el
resultado de sus entrenamientos. Por otro lado, también destacar que la interaccién y el modelo
delo de funcionamiento del gimnasio se realiza a través de una aplicacidn. Asi que, la estrategia
que se empleard como bien hemos indicado anteriormente sera MAS POR MAS, ya que los
servicios mencionados anteriormente no los posee ningln otro centro deportivo de la ciudad y
gueremos que el cliente perciba como un gimnasio Unico e innovador, donde el cliente tendra
la confianza de que estd apostando por unos servicios de calidad, un modelo innovador y un alto
valor para ellos por los rapidos cambios que se pueden experimentar en su condicion fisica.

Aqui se expone una tabla resumen de las cuotas mensuales de la competencia:

Tabla 5: Tarifas de otros centros deportivos en Alcoy.

Centro Deportivo Precio
Indivudal:30€
Santy Cooper Familiar: 47€
Pistas de padel: 1,5€ la hora
Mayores de 21 aiios
Matricula:28€
Precio: 38,90
Eduardo La Torre Menores de 21 aios
Matricula: 21,90€
Cuota: 25,90€
Pistas de padel: 2€ |la hora
Individual:33€
Padel Altamira&Fitness Familiar: 54€
Pistas de padel:2,5 (1 hora 30 minutos)
Cuatro sesiones de entrenamiento y una
sesion el fin de semana
Urban Padesport Alquiler de pista:
1€ la mafiana
2€ tarde y fin de semana
Precio: 44€ individual y 76€ la pareja.
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Fuente: Elaboracion Propia a partir de los datos proporcionados por los centros deportivos

En segundo lugar, otro método que se basara el gimnasio para establecer su politica de precios
serd el método basado en el valor para el cliente, ya que queremos que los consumidores
perciban que, al pagar unas cuotas mensuales mas elevadas, estan adquiriendo un modelo Unico
e innovador que hace que el gimnasio se diferencie del resto de competidores. Aplicando esta
estrategia de precios altos, se pretende que el cliente valore el gimnasio como un centro con
una gran multitud de servicios deportivos que se encuentran integrados en unas mismas
instalaciones, que apuesta por la tecnologia y por la innovaciéon y que ademadas pretende
revolucionar el sector del fitness en Alcoy. Es por ello que, en este caso, el consumidor no estara
pagando un precio alto por un simple servicio, sino que estard adquiriendo una experiencia y
unos altos servicios que le pueden cambiar su estilo de vida. Lo que se pretende con esta
situacidn es que la balanza se encuentre equilibrada entre la inversion mensual del consumidor
con el gran valor que le puede aportar al mismo.

Tras analizar las estrategias de precios mencionadas anteriormente, se fijard que el precio de la
cuota mensual de los socios que sera de 48 euros individual y la pareja o parentesco familiar de
88 euros, donde incluye el acceso ilimitado a todas las salas del centro, actividades dirigidas
como las colectivas o las clases de padel, sala PRAMA, sesiones y contenido online, servicio de
entrenador personal y asesoramiento nutricional. También, el usuario como consecuencia de la
Covid-19, dispondra de una tarifa con un precio de 25€, con acceso a todo el contenido sobre
rutinas y sesiones de entrenamiento online y podra seguir en directo las clases dirigidas que se
realicen en cada hora estipulada.

El precio de las pistas de padel sera de 2,5 euros la hora y normalmente se reservaran dos horas,

ya que una hora se le hace corta al cliente. Por otro lado, también se dispone de una tienda
donde el cliente podra adquirir pelotas de padel de maxima calidad por el metddico precio de
5,50€ el bote de tres pelotas. También en la tienda se podra adquirir suplementacion deportiva
a un precio de 3 euros por batido. Ademas, en la tienda también se ofertardn raquetas de padel
e indumentaria deportiva a un precio medio de 150 euros, ya que el precio dependera del tipo
de raqueta y sus caracteristicas como también en la indumentaria. Por ultimo, el gimnasio
también dispondra de servicio de fisioterapeuta, con un precio de 28€ euros para los socios y de
38 euros para los que no sean abonados al gimnasio.

Tabla 6: Tarifas del gimnasio.

Servicio Precio
Acceso a todas las actividades + Individual: 48€
asesoramiento + nutricionista + contenido Familiar: 88€
online + actividades dirigidas No hay matricula
Contenido online y sesiones en directo General: 25€
Alquiler pistas de padel 2,5€ (1 hora)
Venta de bote de pelotas de padel 5,50€
Batido de suplementacién 3€
Set de ropa para padel + raqueta de nivel 150€
intermedio
Fisioterapeuta Socios: 28€

No socios: 38€

Fuente: Elaboracién propia
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7.5.3 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Una buena estrategia de distribucién promueve a que el cliente aumente su valor pudiendo
conseguir una ventaja competitiva para la compafiia.

Se puede definir la variable distribucidn como un proceso para conseguir un contacto entre el
productor y el consumidor final, que se trata del canal de distribucién. Este canal de distribucién
se define como un conjunto de acciones que ayudan a conseguir que un producto o servicio esté
disponible para el consumidor final u otras empresas.

En este caso, al tratarse de un servicio basado en el gimnasio, el canal de distribucién en si
vendrd dado por los servicios prestados por el propio complejo. Para que estos servicios se
encuentren disponibles para el consumidor se ha establecido que toda la construccién de las
instalaciones como la adquisicién de las maquinas sean empresas cercanas al complejo como
son: BodyTone en Murcia que proporcionara las maquinas y el material deportivo, Pavigym que
proporcionara el pavimento del gimnasio como la sala PRAMA y por ultimo una empresa de San
Vicente del Raspeig que construira las pistas de padel.

Para conseguir una buena distribucion emplearemos los diferentes canales de distribucion
existentes que podemos clasificarlos como directos e indirectos.

Canal de distribucion directo

Se trata de un método en el que el producto o servicio se vende de una forma mas directa al
consumidor final o empresa sin la presencia de intermediarios. Para el gimnasio el canal de
distribucién directo serd el propio establecimiento, donde de forma presencial el consumidor
podrd consultar cualquier informacién y por otro lado otro canal de distribucion serd la
aplicacion y la pagina web, por lo que se pondra hincapié en crear una pagina web y una
aplicacion acorde y al estilo del gimnasio, que despierte el interés y la curiosidad al consumidor.
También, otro canal serd el correo electrénico o llamada telefénica, para que el consumidor
pueda consultar o interactuar con el centro a través de estos métodos. Dentro de este canal,
destacar que se perseguira una estrategia omnicanal, donde todo girara alrededor del cliente y
serd el centro de la estrategia, haciendo que el cliente pueda consultar o realizar cualquier
accion con el gimnasio de forma presencial, a través de un ordenador o dispositivo mévil con la
propia aplicacion del gimnasio

Canal de distribucion indirecto

En este canal de distribucién intervienen al menos un intermediario para que el producto o
servicio sea adquirido. Para establecer contacto con el cliente, el gimnasio utilizara las
plataformas digitales y las redes sociales para hacerles llegar a los consumidores de la existencia
del gimnasio como también se empleara el uso de algunas herramientas de Google para que el
gimnasio aparezca entre los principales motores de busqueda de los consumidores y que al
buscar cierta palabra relacionada con el deporte o busque SMART-FIT, le aparezca el complejo
deportivo con un link a la pagina web.

Por ultimo, destacar que se perseguira una estrategia basada en una estructura omnicanal, que
consiste en un método donde el consumidor o cliente es el centro de atencidn, haciendo que el
cliente pueda contactar, consultar o realizar cualquier acciéon con el gimnasio de forma
presencial, a través de un ordenador o dispositivo mavil con la aplicacion del gimnasio.
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7.5.4 ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y PROMOCION

En la actualidad con la alta competencia existente en todos los sectores, las companiias deben
de tener muy presenta la variable de comunicacion y promocién como un complemento mas
gue debe de estudiar ademas de crear valor para el cliente.

La comunicacién en el marketing mix se puede definir como el conjunto de herramientas y
acciones que la compafiia emplea para promocionar y comunicar de forma constante el valor
que le aporta el cliente y estrechar relaciones con él de larga duracidon para conseguir su
fidelizacion.

Para lograr esta situacidn las empresas intentan simular que son consumidores y analizan cual
serd la mejor forma de satisfacer las necesidades de los clientes como forma para poder
despertar el interés en ellos e incitar el consumo.

Una buena estrategia de comunicacién y promocién ayuda a despertar el interés del consumidor
final por el producto y el servicio e incita a un aumento del consumo por ese bien o servicio. Es
por ello, que las técnicas fundamentales para desarrollar una buena estrategia las podemos
clasificar en:

e Publicidad.

e Relaciones Publicas.
e Venta personal.

e Promocidn de ventas.
e Marketing digital.

Toda empresa no emplea una Unica técnica, sino que para conseguir los objetivos y satisfacer al
mercado combina alguna de ellas para hacerle llegar al consumidor de la mejor manera posible
el producto o el servicio prestado.

Para garantizar el éxito en esta variable se realizara un programa de comunicacion que sea eficaz
para que el mensaje a transmitir se encuentre consolidado en la mente de los consumidores y
despierte el interés y la curiosidad de los mismos.

Para la elaboracién de este plan se debe analizar el siguiente proceso:
1. Identificacién de la audiencia objetivo

El complejo busca captar la atencién de aquellas personas que tengan una gran aficidn por el
deporte destinado para hombres y mujeres sin importar el sexo y para todo grupo de edades
gue tengan un poder adquisitivo medio alto y que tengan las siguientes necesidades:

e Desarrollar una vida saludable.

e Aumentar masa muscular.

e Alcanzar un cuerpo mas tonificado.
e Aliviarse del estrés diario.

e Pérdida de materia grasa corporal.
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2. Definicién de los objetivos de comunicaciéon

En esta etapa la compaiiia decide cual es el nivel de respuesta que busca. Es por ello que desde
el gimnasio se busca que el cliente sea socio abonado del centro y que disfrute del dentro
deportivo. Para ello en primer lugar, con la publicidad del centro hard que el consumidor
conozca de la existencia del gimnasio. En segundo lugar, consultara a través de los medios de
distribucién anteriormente dichos, cualquier informacidn relativa que sea referente y de agrado
para el consumidor. En tercer lugar, se pretende que tras investigar los servicios prestados se
pase al proceso de conviccién, donde el consumidor podra ver el valor que le puede aportar
inscribirse en el gimnasio y por ultimo es el proceso estrella donde el consumidor final ya realiza
el proceso de pertenecer a la familia SMART-FIT.

3. Disefio del mensaje

El mensaje que se retransmitird vendrd dado fundamentalmente por el lema de la empresa que
es “Supera tus limites” con otras frases motivadoras que despierten sensaciones en los
consumidores. Por otro lado, también se intentara transmitir los servicios prestados y cual es
valor que le puede aportar al cliente.

4. Contenido del mensaje

En esta tapa la compafiia tiene que encontrar el argumento perfecto que provoque una
respuesta del consumidor, para ello podemos clasificar los argumentos en tres grupos:
Racionales, Emocionales y Morales. En este caso emplearemos por un lado mensajes racionales
transmitiendo al consumidor el modelo innovador de realizar ejercicio fisico, los beneficios y el
valor que le puede aportar y por otro lado emocionales para que el cliente experimente que
apuntarse al gimnasio puede cambiar totalmente su estilo de vida y sus habitos.

5. Formato del mensaje

El formato del mensaje sera a través de un anuncio publicitario en formato digital con imagenes
y esléganes motivadores que inciten la curiosidad por el gimnasio y, por otro lado, de una forma
indirecta a través de videos musicales que posteriormente se subirdn a las redes sociales.

6. Eleccion de los medios

El principal medio por el que se realizardn las campafias de promocién del gimnasio sera
fundamentalmente a través del marketing digital, empleando las famosas redes sociales y las
herramientas proporcionadas por Google, para hacer mas visible el gimnasio y la pagina web.
Por otro lado, también se pretende que el mensaje que el mensaje sea transmitido a través del
modelo Boca a Boca, ya que se trata de un canal muy favorable, porque sin ningln coste ese
mensaje se va expandiendo entre amigos y conocidos formandose asi una cadena. Y, por ultimo,
otro medio sera patrocinar y que aparezca el nombre de SMART-FIT en los eventos deportivos
de la ciudad de Alcoy.

7. Retroalimentacion

Esta es la ultima para la planificacion de un programa de comunicacién eficaz y consiste en
recopilar informacidn por parte de los usuarios sobre cual ha sido el impacto de las campanias
publicitarias y de los medios de promocidn en ellos. Para ello, desde el propio software del
gimnasio se podrdn crear encuestas sobre la satisfaccion de los servicios como también sobre el
nivel de impacto que ha tenido las campafias publicitarias en ellos. Por otro, lado también
podemos extraer informacion a través de las referencias y opiniones que publiquen los clientes.
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Tras estudiar, cual sera el proceso de comunicacién eficaz para el gimnasio, a continuacién, se
explicardn de forma detallada las herramientas y los medios que se van a emplear para llegar a
un mayor nimero de consumidores que tengan relacion con la audiencia objetivo fijada.

Como bien hemos dicho anteriormente, el principal medio de promocién y comunicacién del
gimnasio se realizara a través de las plataformas digitales, ya que en la actualidad casi todo el
mundo posee una plataforma de este tipo donde pasa numerosas horas interactuando con este
tipo de plataformas.

Redes sociales

En primer lugar, el principal medio de promocién seran las redes sociales, queremos
promocionarnos usando estas herramientas, porque se trata de un instrumento donde con un
coste minimo poder acceder a un gran niumero de consumidores. Actualmente, practicamente
toda la poblacion mundial dispone de un perfil en una red social, para compartir informacién e
interactuar con ellas por lo que las intenciones seran aprovechar esta ventaja, y se realizaran las
campafias publicitarias a través de este método. Para ello, se creard una especie de poster o
folleto digital utilizando la herramienta digital Canva, donde aparecera el logo de la compaiiia
junto con su lema. También, este poster contendrd mensajes motivadores y se expondran los
servicios del gimnasio como el valor y los beneficios que le puede aportar al consumidor.

Las redes sociales que mas se van a utilizar son en primer lugar Instagram. Se trata de una red
social que es la cuarta mds utilizada a nivel nacional y donde la poblacién gasta gran parte de su
tiempo en la misma, de manera que se puede llegar al publico objetivo sin problemas. En esta
red social se creara un perfil especifico para la empresa SMART-FIT, donde se expondran forma
imagenes, videos, anuncios publicitarios en el perfil. Dentro de la misma red social, también se
utilizard su servicio de promociéon denominada Instagram ads, que se trata de un mecanismo de
promocién para que a los consumidores y a tu audiencia objetivo le aparezca el anuncio
publicitario del gimnasio. Para ello, con un coste de aproximadamente 60 euros, la propia red
social te permite fijar unos criterios de segmentacion para mostrar el anuncio publicitario a
aquel grupo de personas que posean o compartan las mismas caracteristicas, gustos y ubicacién
gue anteriormente habras estipulado. Se trata de una herramienta muy potente, que permite
una mayor visibilidad del gimnasio para aquel publico objetivo y que pulsando en el anuncio
publicitario redirigira al usuario a la pagina web del gimnasio.

Otra red social donde se expondran los anuncios publicitarios sera la famosas Facebook. Esta es
la tercera red social que mas se utiliza en Espafia, donde practicamente todas las personas de
todo tipo de edades poseen un perfil donde compartir contenido y mensajes con otros usuarios.
Al igual que hemos mencionado con Instagram, Facebook también dispone del servicio de
promocién denominado Facebook Ads. Esta red social realiza el mismo funcionamiento que
Instagram Ads, donde segun los criterios de segmentacion estipulados y dependiendo de las
caracteristicas, gustos y ubicacién de las personas, les muestra el anuncio publicitario del
gimnasio a un grupo de personas u otro. Con esta red social, se garantiza que llegamos a un
mayor publico, como es la poblacién mas adulta, ya que muchas de ellas no poseen un perfil en
Instagram. El coste de esta herramienta sera aproximadamente de 60 euros.

Algunos ejemplos de anuncios publicitarios que seran subidos a las plataformas digitales seran
los siguientes:
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Ilustracion 20: Anuncio publicitario del gimnasio.

)

SMART-FIT

—r

PREPARATE PARA EL GRAN RETO

Fuente: Elaboracion propia.

Ilustracion 21: Anuncio publicitario del gimnasio.

SMART-FIT

ENTRENA DE UNA FORMA DIFERENTE CON UN NIVEL DE
EXIGENCIA ELEVADO

Fuente: Elaboracién propia
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Con la llegada de la tecnologia, ha derivado que en la actualidad disponer de una conexién a
Internet sea un requisito esencial para el desarrollo de la vida. Es por ello, que cada vez mas son
las personas que buscan cualquier tipo de informacién en el buscador de Google. Asi que, tras
esta situacion, desde el gimnasio también se quiere aprovechar esta oportunidad de estas
ventajas utilizando diferentes herramientas que proporciona Google, para promocionar y hacer
visible el gimnasio en Internet. Para ello las herramientas que se emplearan seran las siguientes:

Posicionamiento SEO y SEM

Es el proceso de mejorar la visibilidad de una pagina web en los motores de busquedas
realizados por los consumidores. Esta herramienta es un complemento adicional de la pagina
web, como método para conseguir que en un periodo determinado la pagina web del gimnasio
se encuentre entre las tres primeras posiciones de los motores de busqueda organico. Con este
método, lo que se pretende fomentar es que el cliente cuando ponga en el buscador una palabra
relacionada con el deporte o el propio nombre de la empresa SMART-FIT, le aparezca el sitio
web del gimnasio y que la pagina sea vista por un mayor nimero de consumidores. Para
conseguir este proceso de posicionamiento utilizaremos la herramienta Google Trends, que se
trata de un instrumento gratuito que permite conocer los términos y las frases que con mayor
frecuencia buscadas por los usuarios y, por otro lado, también emplearemos la herramienta
denominada Google Analytics que se trata de un instrumento de forma gratuita que permite
conocer una gran cantidad de informacién sobre la interactividad del consumidor con el sitio
web o con la aplicacidn del gimnasio.

Google My Bussiness

Se trata de un instrumento gratuito ofrecido por Google con el objetivo de ayudar a las empresas
a organizar su gestion en Internet. Esta herramienta tan potente abre una ficha de empresa en
un formato digital, donde el cliente puede consultar cualquier tipo de informacion sobre esa
empresa como la actividad econdmica, el teléfono de contacto, sitio web, horario, ubicacion,
fotos y mucho mas. También, el usuario podra poner opiniones y resefias sobre su experiencia
en ese establecimiento. Es por ello, que desde el gimnasio también se realizard esta ficha como
empresa utilizando esta herramienta, para que los clientes cuando busquen SMART-FIT, les
aparezca esta ficha digital y consulten cualquier o aspecto relacionado con el complejo. En este
caso, las resefias y las opiniones haran que incremente la imagen como marca y el
posicionamiento en la mente de los consumidores y se pondra todo el esfuerzo por garantizar
esa satisfaccion en el cliente y que ellos mismos publiquen opiniones y resefias favorables para
despertar el interés de nuevos clientes potenciales.

Marketing Email

Se trata de un modelo de promocidn que consiste en enviar a los consumidores un mensaje con
publicidad con la intencién de adquirir nuevos clientes, mantener la relacién con los establecidos
o simplemente conseguir la fidelizacion en ellos. Desde el gimnasio también se quiere utilizar
este medio de promocion, ya que el proprio software del centro permite realizar este tipo de
acciones. La funcion que realiza el software, es que a partir de la base de datos creada con todos
los usuarios con solo pulsando un botén permite enviar mensajes basada en publicidad o
simplemente mensajes escritos, a todos aquellos socios adheridos al gimnasio. Con este
método, los clientes siempre se encontraran informados de los nuevos eventos o nuevas
actividades que se pudieran realizar en el gimnasio. Con esta accidn se garantiza que los clientes
siempre se encuentren fidelizados con el gimnasio. También, destacar que en la pagina web
también se utilizara este método donde el cliente al depositar su correo electrénico, de forma
regular se le enviardn los anuncios publicitarios del gimnasio para conseguir despertar el interés
en ellos y conseguir que se finalmente se inscriban en el centro.
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Merchandising

Esta forma de promocidn y comunicacion consiste en dar a los clientes una camiseta con el
logotipo del gimnasio, para que posteriormente los propios usuarios del gimnasio, compartan
fotos o videos en sus redes sociales. Con esta técnica, lo que se intenta promover es que los
propios usurarios transmiten el mensaje y hagan publicidad del propio gimnasio y que cuando
hagan fotos o videos durante su estancia en el gimnasio, transmitan que se encuentran un
centro de gran prestigio y exclusivo.

Plataforma Tik Tok

La red social es la plataforma que mas se ha vuelto viral en el Ultimo afio y cada vez mas son los
usuarios que se crean un perfil en esta plataforma. El Tik Tok, se trata de una red social donde
los usuarios comparten pequenos fragmentos de videos musicales a otras personas. Se trata de
una de las redes que mds auge ha cogido entre la poblacién y desde el gimnasio también se
quiere aprovechar de esta ventaja para promocionar las instalaciones. Para ello, como forma de
entretenimiento se realizaran diferentes videos musicales a la semana con el personal del
gimnasio, donde el contenido se basard en la prdactica de bailes, con el objetivo de promocionar
las instalaciones a través de la realizacién de videos musicales que transmitan un mensaje de
entretenimiento y humor.

Patrocinios

Este se trata de un medio de promocién que ya no se basa en el marketing digital, sino que las
intenciones serdn la aparicion del logotipo y del nombre del gimnasio SMART-FIT en los eventos
deportivos que se realicen en la localidad de Alcoy, con el objetivo de darse a conocer por los
consumidores y que vean la existencia de unas nuevas instalaciones en la ciudad. Algunos de los
eventos deportivos que se patrocinardn seran: San Silvestre Alcoyana, los juegos escolares
multideporte y las maratones realizadas por Unién Alcoyana y la Universidad Politécnica de
Valencia Campus de Alcoy.

Boca a Boca

Por ultimo, este serd uno de los principales métodos de promocién que se tendran en cuenta
para la compania, ya que el mensaje que se transmita entre personas, serd una herramienta
fundamental a la hora de conseguir nuevos clientes potenciales. Para ello desde el gimnasio se
pondran todos los esfuerzos para que el mensaje que se divulgue entre familiares, amigos y
personas de alrededor, promulgue la buena calidad en el servicio, la forma innovadora de
realizar ejercicio fisico y los cambios que en estilo de vida que se producen en las personas. Si se
promulga este mensaje, estariamos consiguiendo una gran satisfaccién en los consumidores, ya
gue ese mensaje favorable dependera del grado de satisfaccidon que tengan los clientes sobre el
gimnasio.
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8. PLAN FINANCIERO

En el siguiente apartado se analizara si el proyecto cumple los requisitos necesarios en términos
econdmicos para conseguir la viabilidad del proyecto, estudiando los aspectos mas relevantes
como son la liquidez, la solvencia y la rentabilidad del mismo.

Para ello, se explicaran diferentes estrategias a seguir y una serie de herramientas que nos
proporcionaran la informacién necesaria sobre la estructura de la empresa y de esta forma
poder adoptar la decision mas adecuada asumiendo el minimo riesgo posible.

Para el desarrollo del siguiente plan financiero, en primer lugar, se empezara explicando una
serie de estrategias que son capital, producto y financieras, donde dentro de estas se detallara
la politica de inversiones y los métodos que se fijardn para la financiacion del proyecto.

En segundo lugar, se pasara a la realizacion del analisis financiero, donde a través del programa
MODELEVA se estudiardn algunos factores clave como son el fondo de maniobra, balance
provisional, cuenta de pérdidas y ganancias, a partir de diferentes escenarios como son el
pesimista, base y optimista.

Por ultimo, para finalizar con este apartado, el mismo programa MODELEVA proporcionara las
dos rentabilidades que nos facilitaran informacion sobre la situacion econémica y financiera de
la empresa de cara el futuro y para finalizar se detallardn los indicadores VAN y TIR, que nos
indicara si el proyecto junto con el resto de indicadores mencionados anteriormente redne los
requisitos de viabilidad y éxito.

8.1 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Desde el gimnasio se apostara por dejar de lado el método tradicional de realizacion de ejercicio
fisico, por un nuevo modelo novedoso e innovador empleando la tecnologia, que es la conocida
sala PRAMA mencionada durante todo el proyecto. Por otro lado, también se pretende buscar
un alto nivel de calidad en los servicios prestados y para ello se demandard unos profesionales
muy cualificados y que tengan cierta experiencia y se adquirird un equipamiento y material muy
sofisticados y de la mano de la dltima tecnologia en sus materiales y disefo.

Como bien se ha descrito durante el proyecto, el gimnasio contard dentro de una misma
instalacion con una multitud de servicios relacionados con el deporte como son las clases
colectivas, las sesiones en directo online, la sala PRAMA, la sala de musculacién y cardiovascular,
la sala de spinning virtual, las pistas de padel, asesoramiento personal y nutricionista y por
ultimo el servicio de fisioterapia, que este ultimo servicio también podran acudir aquellas
personas que no sean socios del gimnasio.

Ante tantos servicios prestados en el gimnasio, se dispondrdn de muchas lineas de negocio que
contribuird a generar unos mayores ingresos para la compafiia ademads de la cuota mensual
pagada por los socios y abonados online. Estas lineas de negocio adicionales son el alquiler de
las pistas de padel, la adquisicion de material deportivo y pelotas de padel, batidos de
suplementacion y fisioterapeuta.
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Para las lineas de negocio principales como las adicionales, se estima que el crecimiento vaya a

la par, es decir, a mayor numero de socios mas servicios adicionales se prestaran en el gimnasio,
es por ello que se estima que el crecimiento promedio sea de un 10% anual, experimentado un
mayor crecimiento los tres primeros anos y posteriormente ese porcentaje disminuira
considerablemente, hasta que a partir del afio séptimo se ha estimado que el crecimiento del
gimnasio sea de practicamente de un 1,3% hasta alcanzar su aforo maximo de abonados.

8.2 ESTRATEGIA DE CAPITAL

Dentro de esta estrategia contempla la politica de inversidn. El plan de inversidn inicial se puede
definir como todo bien o activo necesario para la apertura del gimnasio. Para ello clasificaremos
la inversidn en inicial en inmovilizado material y material intangible.

Inmovilizado material

e Instalaciones: este activo engloba los espacios y las salas donde se prestaran los
servicios. Estos espacios contienen la sala PRAMA, pistas de padel, sala de spinning
virtual y la sala grupal. El momento de adquisicion sera dos meses antes de la apertura
del gimnasio y el coeficiente de amortizacion sera de un 10% anual.

e Edificios: este apartado contiene la reforma y adecuacién del local, el pavimento y la
instalacion eléctrica. El momento de la compra sera dos meses antes y se amortizard un
3% anual.

e Equipamiento: engloba toda la maquinaria y material deportivo necesario para el
gimnasio. El momento de la compra serd de un mes antes y se amortizara un 12% anual.

e Mobiliario: concentra otros bienes y equipamiento para el gimnasio como son las
taquillas, armarios, muebles de recepcidn, sofds y otros enseres. El momento de la
compra serd un mes antes de la apertura y se amortizara a razén de un 10% anual.

e Equipos procesos para la informacion: este apartado concentra los tres ordenadores o
portatiles para la gestidn y recepcidn, y por otro lado todos los dispositivos inteligentes
del software. El momento de la compra serd un mes antes de la apertura y se amortizara
arazon de un 25% anual. Los dispositivos inteligentes son los siguientes:

o Pulseras inteligentes de identificacion.
o Basculainteligente.

o 4xTabletas de acceso.

o 2x Tétem tactil.

e Instalaciones técnicas: corresponde a la construccion de las placas solares que seran
necesarias para abastecer al gimnasio. Se requeriran 32 paneles solares. El momento de
la compra sera un mes antes de la apertura y se amortizara a razén de un 7% anual.

153



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

Inmovilizado intangible

e Aplicaciones informaticas: dentro de este activo destacamos la implantacién del
software en el gimnasio junto con la creacién de la pagina web y las integraciones con
la aplicacion PRAMA vy realizacion del médulo de alquiler de pistas de padel por niveles.
El momento de la compra serd un mes antes de la apertura y se amortizard a razén de
un 10% anual.

Por ultimo, nos encontramos con los gastos de constitucion y puesta en marcha que seran
imputados como un coste en el primer mes de actividad de la compaiiia.

Se ha fijado como requisito que las empresas que se subcontraten para la construccidn y puesta
en marcha del negocio, se encuentren en los alrededores de Alcoy, con el fin de ahorrar gastos
en el transporte y ante cualquier incidencia, poder estar mas cerca de las empresas proveedoras.
Es por ello que todas las maquinas de musculacién y cardiovasculares y el material deportivo
serd adquirido a la empresa Bodytone ubicada en Murcia. La sala PRAMA y el pavimento del
gimnasio serd adquirida a la empresa Pavigym en Alicante. La reforma serd atribuida a una
compainia de Alcoy y por ultimo las pistas de padel serdn construidas por una empresa de San
Vicente del Raspeig.

El domicilio social donde se establecera la actividad econdmica sera un local donde se efectuara
un contrato de arrendamiento abonando una cantidad de 3.500€ mensuales al arrendatario.
Esta accidn sera la mas favorable para la empresa, ya que el coste de adquirir el local es de
450.000€ y por lo tanto se trataria de una inversién inicial muy elevada que no se podria
sufragar.

La empresa Bodytone realizara un 10% de descuento sobre las maquinas deportivas, debido al
alto volumen de compra. Es por ello que la inversién inicial de las maquinas era de 123.631€y
con ese 10% de descuento serd de 111.268€.

A continuacion, se desglosaran las maquinas y el material deportivo por precios:

Tabla 7: Inversiones en equipamiento deportivo.

Maquinas y material deportivo
Cardiovasculares Musculacion
e 3x Airbike 4.497€ Press de pecho vertical: 2.499€
e 3xRemo5.937€ Contractor de pecho: 2.499€
e 3xcintas de correr 19.500€ Press de pecho inclinado: 2.499€
e 3xelipticas 18.300€ Polea alta: 2.499€
e 2xcintas de escaleras 11.998€ Remo bajo: 2.499€
e 3xbicicletas 8.097€ Fondos y dominadas asistidas:
Material deportivo 2.499€
e Pack de kettlebells (4-32kg): 150€ 7. Dorsales isolaterales: 2.499€
e Balones medicinales (2-10kg): 344€ 8. Remo sentado: 2.499€
e  Bandas elasticas: 60€ 9. Press de hombro: 2.499€

e Sacos con peso (5-20kg): 342€ 10. Elevaciones laterales: 2.499€

* Cuerdade batalla: 56¢ E ilcsgz:rifgziltoideyz 499€
e Cajon pliométrico: 200€ P AP y o

13. Pecho vy triceps: 2.499€

ok wNE
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e Rueda abdominal: 70€

e Escalera funcional: 25€

e Rodillo miofacial: 40€

e Vallas de salto: 50€

e Barras paralelas: 45€

e Pelotas de fitness: 120€

e Setde mancuernas (0,5-5kg): 156€
e 2x Comba de velocidad: 40€

e Colchonetas fitness: 150€

14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.

24,
25.

Femoral sentado:2.499€
Femoral tumbado: 2.499€
Aductor: 2.499€

Estacidn de poleas: 3.820€
Multicadera: 2.499€
Sentadillas y gemelo: 2.499€
2x Press banca olimpico: 1.998€
4x Bancos planos: 1.396€

3x Banco regulable: 1.797€

Set de mancuernas (2,5 hasta
35kg): 360€

Set de barras: 789€

Set discos con peso (1,25 hasta
20kg): 160€

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos ofrecidos por Bodytone.

La inversidn inicial a realizar para las maquinas y el material deportivo aplicando el 10% de
descuento es de 113.116€.

El software de la empresa sera adquirido a la compafiia Trainingym y se estipula que el coste de
la implantacidn en el gimnasio serad de 400€ con una bdscula inteligente incluida y que ademas
por 500€ se realizard la pagina web y las integraciones con las otras aplicaciones, siempre que
se firme un contrato de permanencia a 10 afios con una cuota mensual por la utilizacién del

software de 180€.

Por ultimo, para finalizar con esta estrategia se mostrara a modo resumen una tabla con la

inversion inicial necesaria para el gimnasio.

Tabla 8: Total de inversidn inicial.

Fuente: Elaboracién propia.

El total de la inversidn inicial es de 414.457€ y 87.036€ correspondiente al IVA.

Inversion Total
Sala PRAMA 100.000,00 €
Pistas de padel 59.440,00 € | 213.420,00 €
Sala virtual (Spinning) 53.980,00 €
Reforma 42.000,00 €
Instalacion eléctrica 2.500,00 €| 48.300,00 €
Pavimento 3.800,00 €
Maquinas fitness 111.268,00 € Instalaciones
Material deportivo 1.848,00 € 113.116,00€ Edificios
Ordenadores 3.000,00 € 7.890,00 € Equ?pamiento ' _
Dispositivos software 4.890,00 € Equipos proceso informacion
Mobiliario 16.000,00 €| 16.000,00 € Mobiliario
Placas solares 14.831,00 € Instalaciones técnicas
Implantacion software E Aplicaciones informaticas -
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8.3 ESTRATEGIA DE FINANCIACION

Una vez ya se ha estipulado cual sera la inversion inicial necesaria para la apertura del negocio,
a continuacion, se detallaran todas las acciones que se llevaran a cabo para poder sufragar esta
gran inversion inicial.

Para poder hacerle frente a la totalidad de la inversidn, el 42,5% sera aportado por cinco socios
en forma de fondos propios y el resto de la inversion se sufragara con financiacion ajena.

En primer lugar, la aportacion de los socios representara el 42,5% sobre el total de la inversion
inicial fruto del ahorro y de las ganas de adentrarse en un proyecto que en un futuro puede
alcanzar una gran rentabilidad. Es por ello, que el capital social vendra aportado por cinco socios,
donde las dos aportaciones econdmicas mds altas pertenecen al CEO del gimnasio y al
responsable deportivo y el resto de aportaciones corresponden a los entrenadores personales
del centro.

A continuacion, se muestra una tabla con la cantidad aportada por cada uno de los socios:

Tabla 9: Capital social aportado por los socios capitalistas.

Capital social
SOCio 1 60.234,00 €
SOCIO 2 50.200,00 €
SOCIO 3 35.000,00 €
SOCIO 4 35.000,00 €
SOCIO 5 35.000,00 €
Total 215.434,00 €

Fuente: Elaboracion propia.

En segundo lugar, el resto de la totalidad de la inversién se financiard con deuda externa. Para
ello, la compaiiia Bodytone proveedora del equipamiento deportivo, ofrecera la posibilidad de
financiar el total de la inversién de las maquinas y una parte del material deportivo, pagando
una cuota mensual de 3.356€ durante un periodo de tres afios a un tipo de interés del 2,5%
ademas de tener en cuenta la inflacién que es de un 2,7%, por lo que el tipo de interés real serd
de un 5,27%. Asi que la cuantia montante a desembolsar sera de 120.806€.

Tabla 10: Financiacién contraida con Bodytone.

DEUDA 1 Francés
Cuantia 111.519 Eur Pagos anuales 12
Afios 3 Periodos Totales 36
Tipo de Interés 5,27% Periodos Carencia 0
Tipo Interés Periddico 0,44% Comisiones O

Fuente: Programa MODELEVA.
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Por ultimo, la otra deuda que se formalizara con una entidad bancaria representara el 35,5% de
la totalidad de la inversidon. Para ello, a través de una entidad bancaria se pedira un crédito a
través de las lineas de financiacién ICO, que se trata del Instituto de Crédito Oficial del pais. Los
requisitos para solicitar este tipo de crédito son:

e El importe maximo para solicitar son 12,5 millones de euros. (A menor cuantia mas
posibilidad de concesién del préstamo).
e Inversiones dentro del pais.
e Los seis primeros afios puede haber 0 o 1 afio de carencia, segun la cuantia.
e Se podrd optar por un tipo de interés fijo o variable.
e LaTAE a aplicar sera la siguiente:
o 1afno hastael 2,3%.
o De 2 a4 afios maximo 4%.
o lgual o superior a 5 afios maximo 4,3%.

Para el gimnasio se optara por pedir un préstamo con valor de 179.950€ con una duracién de
cinco afios, abonando una cuota mensual de 3.530€ mensuales a un tipo de interés del 3,5%,
ademads de aplicar la tasa de inflacién que es de un 2,7%, siendo el interés real de un 6,60%. La
cuantia montante final es de 211.800€.

Tabla 11: Condiciones del préstamos contraido con entidad de crédito.

DEUDA 2 Francés
Cuantia 179.950 Eur Pagos anuales 12
Afos 5 Periodos Totales 60
Tipo de Interés 6,60% Periodos Carencia 0
Tipo Interés Periédico 0,55% Comisiones 0

Fuente: Programa MODELEVA.
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En el siguiente apartado se procederd a la realizaciéon de un estudio financiero utilizando
diferentes indicadores e instrumentos que proporcionaran la informacién necesaria para
conocer la situacién y la rentabilidad de la compaiiia a siete afios vista. Para ello, se analizara la
cuenta de resultados, el balance, y presupuesto de tesoreria comparando tres escenarios
diferentes y por ultimo culminaremos con la realizacidon de ratios y el estudio del VAN y TIR, para
conocer la viabilidad del proyecto. Destacar, que toda la informacidn proporcionada sera
ofrecida por el programa MODELEVA, a partir de los datos introducidos en el mismo.

Los escenarios se clasificardan en pesimista, base y optimista, siendo el escenario base el mas

importante para su analisis.

Tabla 12: Escenarios financieros.

Proyecto Ejemd Escenario Base | Pesimista Base Optimista
Inversion 100,0% 102,0% 100,0% 98,0%
Actividad 100,0% 97,0% 100,0% 103,0%
Precio 100,0% 99,0% 100,0% 102,0%
Costes Variables 100,0% 102,0% 100,0% 98,0%
Costes Fijos 100,0% 103,0% 100,0% 100,0%
Costes Financieros 100,0% 103,0% 100,0% 98,0%
Crecimiento 100,0% 97,0% 100,0% 103,0%

Fuente: Programa MODELEVA.

Destacar que en el escenario pesimista se produciria un aumento de la inversidn y de los costes
como consecuencia de un decremento de las ventas con respecto al escenario base. Por otro
lado, en el escenario optimista se incrementaria el factor actividad, precio y crecimiento y

disminuirian el resto de factores como la inversidn, los costes variables y financieros.
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8.4.1 BALANCE PREVISIONAL

El balance de una compaiiia se trata de una tabla que representa a simple vista cual es el estado
de cada masa patrimonial, aportando informacidn sobre la estructura de la empresa. Para ello,
a partir de los datos introducidos anteriormente en el programa MODELEVA, se extraera el
balance para conocer la estructura y la situacién econdmico-financiera de la compaiiia desde los
diferentes escenarios nombrados anteriormente.

Escenario base

Tabla 13: Balance previsional escenario base.

Proyecto Eemplo N
Al
Escenario Base i Dic. 0 Dic. 1 Dic. 2 Dic. 3 Dic. 4 Dic. 5 Dic. 6 Dic. 7
Inmovilizado Material 413.557 413.557 413.557 413.557 413.557 413.557 413.557 413.557
(Amortizacion Acumulada 1.M) 0 40.976 81.951 122.927 163.902 202.905 241.909 280.912
Inmovilizado Intangible 900 900 900 900 900 900 900 900
(Amortizacion Acumulada I.IN) 0 90 180 270 360 450 540 630
Activo No Corriente 414.457 373.391 332.326 291.260 250.195 211.102 172.008 132.915
Existencias de Materia Prima 0 0 0 0 0 0 0 0
Existencias de Producto Terminado 0 0 0 0 0 0 0 0
Cuentas a Cobrar 0 0 0 0 0 0 0 0
Hacienda Deudora por VA 87.036 0 0 0 0 0 0 0
Tesoreria Operativa 3.081 2.663 2.742 2.855 2.935 3.015 3.097 829
Activo Corriente 90.117 2.663 2.742 2.855 2.935 3.015 3.097 829
Excedente de Tesoreria 2.329 23.192 -1 14.219 100.586 216.113 342.211 478.452
TOTAL ACTIVO 506.903 399.246 335.067 308.334 353.715 430.230 517.316 612.197
0 0 0 0 0 0 0 0
Capital 215.434 215.434 216.410 218.890 218.890 218.890 218.890 218.890
Reservas 0 -43.904 -39.320 4.198 58.798 134.742 223.862 322.786
Recursos Propios 215.434 171.530 177.090 223.088 277.688 353.632 442.752 541.676
Subvencion 0 0 0 0 0 0 0 0
Patrimonio Neto 215.434 171.530 177.090 223.088 277.688 353.632 442.752 541.676
Deuda a Largo 291.469 224.819 154.129 79.152 40.878 0 0 0
Otra Deuda 0 0 0 0 9.748 42.823 35.021 26.749
Pasivo No Corriente 291.469 224.819 154.129 79.152 50.626 42.823 35.021 26.749
Hacienda Acreedora por VA 0 2.783 3.712 4.538 5.287 5.882 6.319 6.637
Cuentas a Pagar 0 115 137 158 173 185 192 197
Hacienda Acreedora 0 0 0 1.399 19.941 27.708 33.032 36.938
Otras Cuentas a Pagar 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivo Corriente 0 2.898 3.849 6.095 25.401 33.774 39.543 43.772
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 506.903 399.246 335.067 308.334 353.715 430.230 517.316 612.197

Fuente: Programa MODELEVA.

Escenario pesimista

Tabla 14: Balance previsional escenario pesimista.

Proyecto Eemplo N

hl
Escenario Pesimista 7 Dic. 0 Dic. 1 Dic. 2 Dic. 3 Dic. 4 Dic. 5 Dic. 6 Dic. 7

Inmovilizado Material 421.828 421.828 421.828 421.828 421.828 421.828 421.828 421.828
(Amortizacién Acumulada I.M) 0 41.795 83.590 125.385 167.180 206.964 246.747 286.530
Inmovilizado Intangible 918 918 918 918 918 918 918 918
(Amortizacién Acumulada 1.IN) 0 92 184 275 367 459 551 643
Activo No Corriente 422.746 380.859 338.972 297.085 255.199 215.324 175.449 135.574
Existencias de Materia Prima 0 0 0 0 0 0 0 0
Existencias de Producto Terminado 0 0 0 0 0 0 0 0
Cuentas a Cobrar 0 0 0 0 0 0 0 0
Hacienda Deudora por VA 88.777 0 0 0 0 0 0 0
Tesoreria Operativa 3.168 2.742 2.823 2.939 3.020 3.103 3.188 857
Activo Corriente 91.945 2.742 2.823 2.939 3.020 3.103 3.188 857
Excedente de Tesoreria 2.329 10.115 -1 0 69.856 178.101 285.834 402.655
TOTAL ACTIVO 517.020 393.716 341.794 300.024 328.075 396.528 464.470 539.085
0 0 0 0 0 0 0 0
Capital 219.734 219.734 251.676 260.609 260.609 260.609 260.609 260.609
Reservas 0 -58.226 -70.953 -45.921 8.052 65.334 135.978 215.272
Recursos Propios 219.734 161.508 180.723 214.688 268.661 325.943 396.587 475.881
Subvencién 0 0 0 0 0 0 0 0
Patrimonio Neto 219.734 161.508 180.723 214.688 268.661 325.943 396.587 475.881
Deuda a Largo 297.286 229.498 157.476 80.952 41.848 0 0 0
Otra Deuda 0 0 0 4 9.796 43.685 35.727 27.286
Pasivo No Corriente 297.286 229.498 157.476 80.956 51.644 43.685 35.727 27.286
Hacienda Acreedora por VA 0 2.597 3.461 4.227 4.919 5.467 5.871 6.164
Cuentas a Pagar 0 113 134 153 168 180 186 191
Hacienda Acreedora 0 0 0 0 2.684 21.253 26.099 29.563
Otras Cuentas a Pagar 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivo Corriente 0 2.709 3.595 4.380 7.771 26.900 32.156 35.919
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 517.020 393.716 341.794 300.024 328.075 396.528 464.470 539.085

Fuente: Programa MODELEVA.
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Escenario optimista
Tabla 15: Balance previsional escenario optimista.

Proyecto emplo N
Al
Escenario Optimista N Dic. 0 Dic. 1 Dic. 2 Dic. 3 Dic. 4 Dic. 5 Dic. 6 Dic. 7
Inmovilizado Material 405.286 405.286 405.286 405.286 405.286 405.286 405.286 405.286
(Amortizacion Acumulada I.M) 0 40.156 80.312 120.468 160.624 198.847 237.070 275.293
Inmovilizado Intangible 882 882 882 882 882 882 882 882
(Amortizaciéon Acumulada IIN) 0 88 176 265 353 441 529 617
Activo No Corriente 406.168 365.924 325.679 285.435 245.191 206.880 168.568 130.257
Existencias de Materia Prima 0 0 0 0 0 0 0 0
Existencias de Producto Terminado 0 0 0 0 0 0 0 0
Cuentas a Cobrar 0 0 0 0 0 0 0 0
Hacienda Deudora por VA 85.295 0 0 0 0 0 0 0
Tesoreria Operativa 3.070 2.664 2.743 2.856 2.936 3.017 3.099 828
Activo Corriente 88.366 2.664 2.743 2.856 2.936 3.017 3.099 828
Excedente de Tesoreria 2.329 33.090 24.298 55.235 151.644 283.947 428.220 583.671
TOTAL ACTIVO 496.862 401.678 352.721 343.527 399.771 493.843 599.888 714.756
0 0 0 0 0 0 0 0
Capital 211.167 211.167 211.167 211.167 211.167 211.167 211.167 211.167
Reservas 0 -32.829 -13.475 37.403 107.649 200.239 307.529 425.794
Recursos Propios 211.167 178.338 197.692 248.570 318.816 411.406 518.696 636.961
Subvencién 0 0 0 0 0 0 0 0
Patrimonio Neto 211.167 178.338 197.692 248.570 318.816 411.406 518.696 636.961
Deuda a Largo 285.695 220.242 150.902 77.443 39.970 0 0 0
Otra Deuda’ 0 0 0 0 9.655 41.979 34.333 26.217
Pasivo No Corriente 285.695 220.242 150.902 77.443 49.625 41.979 34.333 26.217
Hacienda Acreedora por VA 0 2.980 3.984 4.882 5.699 6.348 6.825 7.171
Cuentas a Pagar 0 119 142 164 180 193 200 205
Hacienda Acreedora 0 0 0 12.468 25.450 33.917 39.833 44.202
Otras Cuentas a Pagar 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivo Corriente 0 3.098 4.126 17.514 31.329 40.458 46.859 51.578
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 496.862 401.678 352.721 343.527 399.771 493.843 599.888 714.756

Fuente: Programa MODELEVA.

Como se puede apreciar un suceso importante que ocurre en los tres escenarios es que el pasivo
a corto plazo en los proximos afios es muy superior al activo corriente. Por lo que como vemos
el fondo de maniobra sera negativo. Pero, por otro lado, podemos comprobar que a largo plazo
con todo el activo se puede hacer frente a la totalidad de las deudas.

8.4.2 CUENTA DE RESULTADOS

La cuenta de resultados es una tabla que muestra la cantidad de ingresos y gastos que ha
obtenido una empresa a lo largo de un periodo determinado. Esta cuenta proporcionara
informacién sobre los beneficios y pérdidas que pueden incurrir en la empresa durante un
ejercicio econdémico.
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Escenario base

Tabla 16: Cuenta de resultados escenario base.

Proyecto Eemplo

| Escenario Base hd Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
Ingresos de Explotacion 188.550 235.228 277.212 315.088 345.484 368.189 385.129
Costes Variables 5.758 6.859 7.890 8.670 9.260 9.605 9.864
Margen Bruto 182.793 228.369 269.323 306.418 336.224 358.584 375.265
Costes Fijos 169.099 171.273 176.108 183.138 188.082 193.161 198.376
Amortizacion 41.066 41.066 41.066 41.066 39.093 39.093 39.093
BAIT -27.372 16.031 52.149 82.215 109.048 126.330 137.796
Imputacion de Subvencion b 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Financieros 18.005 11.934 7.652 4.149 3.039 2.479 1.988
Ingresos Financieros 1.473 487 420 1.698 4821 8.275 11.945
BAT -43.904 4,584 44,917 79.764 110.830 132.126 147.753
Base Imponible -43.904 -39.320 5.597 79.764 110.830 132.126 147.753
Impuestos 0 0 1.399 19.941 27.708 33.032 36.938
BDT -43.904 4.584 43.518 59.823 83.123 99.095 110.815
Dividendos 0 0 5.222 7.179 9.975 11.891
Beneficio Retenido -43.904 4.584 43.518 54.601 75.944 89.120 98.923
Tasa Impositiva Efectiva 0,00% 0,00% 3,12% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%

Fuente: Programa MODELEVA.

Se puede observar que en el primer afio de actividad existen pérdidas para el gimnasio, como
consecuencia de los altos costes fijos y de los gastos financieros existentes, ya que las ventas del
primer afo no pueden afrontar a los elevados costes. Por otro lado, a partir del segundo afio, ya
se empiezan a ver beneficios, debido a que el gimnasio ya se estd adentrando en el mercado y
por ello se experimenta un aumento de las ventas considerables, para poder sufragar los altos
costes fijos como financieros. Aunque el beneficio en el afio 2 sea muy reducido, en los afios
siguientes, con el incremento de las ventas sufraga ese ligero ascenso en los costes fijos y gastos
financieros y por lo tanto unos mayores beneficios en los futuros afos. Destacar también que, a
partir del afio cuatro, los beneficios ya son altos para poder repartir los dividendos, fijandose
una cuantia de un 12% sobre el total los beneficios.

Escenario pesimista

Tabla 17: Cuenta de resultados escenario pesimista.

Proyecto Eemplo

| Escenario Pesimista hd Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
Ingresos de Explotacion 181.065 224.692 263.773 298.944 327.157 348.275 364.098
Costes Variables 5.640 6.691 7.671 8.413 8.976 9.307 9.559
Margen Bruto 175.425 218.001 256.102 290.530 318.182 338.968 354.540
Costes Fijos 174.149 176.411 181.391 188.632 193.725 198.956 204.327
Amortizacion 41.887 41.887 41.887 41.887 39.875 39.875 39.875
BAIT -40.610 -297 32.824 60.012 84.582 100.138 110.337
Imputacién de Subvencion A 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Financieros 18.922 12.553 8.055 4.369 3.193 2.605 2.089
Ingresos Financieros 1.306 122 263 1.014 3.623 6.861 10.003
BAT -58.226 -12.727 25.032 56.657 85.012 104.394 118.252
Base Imponible -58.226 -70.953 -45.921 10.735 85.012 104.394 118.252
Impuestos 0 0 0 2.684 21.253 26.099 29.563
BDT -58.226 -12.727 25.032 53.973 63.759 78.296 88.689
Dividendos 0 0 0 6.477 7.651 9.395
Beneficio Retenido -58.226 -12.727 25.032 53.973 57.282 70.645 79.293
Tasa Impositiva Efectiva 0,00% 0,00% 0,00% 4,74% 25,00% 25,00% 25,00%

Fuente: Programa MODELEVA.
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Este es el escenario en el que el gimnasio por alguna circunstancia no ha tenido cabida en el

mercado y el nimero de socios inscritos no ha sido el esperado. Es por ello que, en este
escenario los socios inscritos son menores y por lo tanto un descenso de las ventas. Junto con
este descenso en las ventas y unos costes y gastos financieros algo mayores con respecto al
escenario anterior, que deriva a que en los dos primeros afios de actividad se obtengan pérdidas
y que, a partir del afio tres ya se empiecen a experimentar los beneficios haciendo que el ritmo
de crecimiento en los beneficios sea menor que en el escenario anterior.

Escenario optimista

Tabla 18: Cuenta de resultados escenario optimista.

Proyecto Eemplo

| Escenario Optimista hd Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
Ingresos de Explotacion 198.091 248.441 293.914 335.040 368.061 392.681 410.974
Costes Variables 5.928 7.091 8.183 9.010 9.634 9.996 10.266
Margen Bruto 192.163 241.350 285.731 326.030 358.427 382.684 400.708
Costes Fijos 169.052 171.273 176.108 183.138 188.082 193.161 198.376
Amortizacion 40.244 40.244 40.244 40.244 38.311 38.311 38.311
BAIT -17.134 29.833 69.379 102.648 132.033 151.213 164.021
Imputacién de Subvencién A 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Financieros 17.291 11.454 7.335 3.979 2.919 2.382 1.910
Ingresos Financieros 1.596 976 1.301 3.132 6.556 10.502 14.696
BAT -32.829 19.355 63.346 101.802 135.670 159.333 176.807
Base Imponible -32.829 -13.475 49.871 101.802 135.670 159.333 176.807
Impuestos 0 0 12.468 25.450 33.917 39.833 44.202
BDT -32.829 19.355 50.878 76.351 101.752 119.500 132.605
Dividendos 0 0 6.105 9.162 12.210 14.340
Beneficio Retenido -32.829 19.355 50.878 70.246 92.590 107.290 118.265
Tasa Impositiva Efectiva 0,00% 0,00% 19,68% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%

Fuente: Programa MODELEVA.

En el siguiente escenario el gimnasio ha tenido un gran interés entre los consumidores y se
inscriben mas socios de lo estimado. En este caso existen unas mayores ventas desde el primer
ano, pero no se igualan a los altos costes y gastos, por lo que el primer afio habria pérdidas, pero
algo menores con respecto al escenario base. A partir del segundo afio, ya se experimentaria un
beneficio y el ritmo de crecimiento de los mismos serian mayores con respecto al escenario
base, debido a un incremento de las ventas.
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8.4.3 PRESUPUESTO DE TESORERIA

El presupuesto de tesoreria es una tabla que convierte la informacidn econdmica y financiera de
una compaiiia y la transforma en flujos de caja reales, es decir, las entradas y salidas de dinero
liquido que se producen en una empresa.

Escenario base

Tabla 19: Presupuesto de tesoreria escenario base.

Proyecto Eemplo

|E5cenari0 Base & Dic. 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
Cobros Operativos 0 188.550 235.228 277.212 315.088 345.484 368.189 385.129
Cobros de Ventas 188.550 235.228 277.212 315.088 345.484 368.189 385.129
Pagos Operativos 3.081 174.324 178.189 184.090 193.271 217.352 230.548 238.999
Materiales 0 5.642 6.837 7.869 8.654 9.248 9.598 9.859
Otros de Explotacién y Comercializacion 0 0 0 0 0 0 0
Costes Fijos 169.099 171.273 176.108 183.138 188.082 193.161 198.376
Variaciones en Caja Operativa 3.081 -418 79 113 80 81 82 -2.268
Impuestos 0 0 1.399 19.941 27.708 33.032
CASH FLOW OPERATIVO -3.081 14.226 57.039 93.123 121.817 128.131 137.641 146.130
Cobros ExtraOperativos 506.903 128.105 50.861 62.202 77.614 110.448 85.733 92.982
Capital 215.434 0 976 2.480 0 0 0 0
Subvencion 0
Nueva Deuda  291.469 0 0 1.087 9.748 33.076 139 160
Devolucién VA Hacienda 0 87.036 0 0 0 0 0 0
VA Repercutido 39.596 49.398 58.215 66.168 72.552 77.320 80.877
Ingresos Financieros 1.473 487 420 1.698 4.821 8.275 11.945
Pagos ExtraOperativos 501.493 121.468 131.093 141.105 113.064 123.052 97.276 102.871
Inversiones  414.457 0 0 0 0 0 0 0
IVA Soportado  87.036 12.255 12.282 12.836 13.301 13.735 14.126 14.507
Pago IVA Hacienda 0 24.558 36.187 44.553 52.118 58.222 62.756 66.052
Amortizacion Deuda 0 66.650 70.690 76.064 38.273 40.878 7.941 8.432
Dividendos 0 0 0 5.222 7.179 9.975 11.891
Gastos Financieros 18.005 11.934 7.652 4.149 3.039 2.479 1.988
CASH-FLOW EXTRAOPERATIVO 5.410 6.637 -80.232 -78.903 -35.450 -12.604 -11.543 -9.889
Excedente de Tesoreria 2.329 20.863 -23.193 14.220 86.367 115.527 126.098 136.241
Excedente de Tesoreria, acumulado 2.329 23.192 -1 14.219 100.586 216.113 342.211 478.452

Fuente: Programa MODELEVA

Se puede apreciar que desde el inicio de la actividad tras realizar la inversién inicial y con el
primer afio de actividad, existe un excedente de tesoreria adecuada, pero al final del afio se
experimenta una tesoreria negativa que se sufraga con el excedente de tesoreria de los dos
primeros afios. A partir del tercer afio, el excedente de tesoreria se va incrementando cada afio
que trascurre, por lo que no habra ningln problema en hacer frente a los pagos operativos que
incurren en el gimnasio.
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Escenario pesimista

Tabla 20: Presupuesto de tesoreria escenario pesimista.

Proyecto emplo

| Escenario Pesimista ~ Dic. 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
Cobros Operativos 0 181.065 224.692 263.773 298.944 327.157 348.275 364.098
Cobros de Ventas 181.065 224.692 263.773 298.944 327.157 348.275 364.098
Pagos Operativos 3.168 179.249 183.162 189.159 197.112 205.456 229.593 237.649
Materiales 0 5.527 6.670 7.652 8.398 8.964 9.301 9.554
Otros de Explotaciéon y Comercializacion 0 0 0 0 0 0 0
Costes Fijos 174.149 176.411 181.391 188.632 193.725 198.956 204.327
Variaciones en Caja Operativa 3.168 -426 81 116 82 83 84 -2.331
Impuestos 0 0 0 2.684 21.253 26.099
CASH FLOW OPERATIVO -3.168 1.816 41.530 74.615 101.832 121.701 118.682 126.450
Cobros ExtraOperativos 517.020 128.107 79.250 65.548 73.588 106.215 80.147 86.634
Capital 219.734 0 31.942 8.933 0 0 0 0
Subvencion 0
Nueva Deuda 297.286 0 0 959 9.796 33.889 148 170
Devolucién VA Hacienda 0 88.777 0 0 0 0 0 0
IVA Repercutido 38.024 47.185 55.392 62.778 68.703 73.138 76.461
Ingresos Financieros 1.306 122 263 1.014 3.623 6.861 10.003
Pagos ExtraOperativos 511.523 122.136 130.895 140.162 105.564 119.672 91.096 96.263
Inversiones  422.746 0 0 0 0 0 0 0
IVA Soportado  88.777 12.557 12.572 13.125 13.592 14.029 14.427 14.816
Pago IVA Hacienda 0 22.870 33.748 41.502 48.494 54.125 58.307 61.351
Amortizacion Deuda 0 67.787 72.022 77.480 39.108 41.848 8.106 8.611
Dividendos 0 0 0 0 6.477 7.651 9.395
Gastos Financieros 18.922 12.553 8.055 4.369 3.193 2.605 2.089
CASH-FLOW EXTRAOPERATIVO 5.497 5.971 -51.646 -74.614 -31.975 -13.456 -10.949 -9.629
Excedente de Tesoreria 2.329 7.786 -10.116 1 69.856 108.245 107.733 116.821
Excedente de Tesoreria, acumulado 2.329 10.115 -1 0 69.856 178.101 285.834 402.655

Fuente: Programa MODELEVA.

En este escenario se da practicamente la misma situacion que en el escenario base. En este caso,
los dos primeros afios se experimenta un excedente de tesoreria algo menor con respecto al afio
anterior y se aprecia que a partir del afo cuatro es cuando ya se empieza a originar un excedente
de tesoreria, donde su ritmo de crecimiento es menor con respecto al aifo anterior.

Escenario optimista
Tabla 21: Presupuesto de tesoreria escenario optimista.

Proyecto Eemplo
bl
| Escenario Optimista =~ Dic. 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
Cobros Operativos 0 198.091 248.441 293.914 335.040 368.061 392.681 410.974
Cobros de Ventas 198.091 248.441 293.914 335.040 368.061 392.681 410.974
Pagos Operativos 3.070 174.455 178.420 184.382 204.678 223.235 237.149 246.199
Materiales 0 5.809 7.068 8.161 8.993 9.622 9.989 10.261
Otros de Explotacion y Comercializacion 0 0 0 0 0 0 0
Costes Fijos 169.052 171.273 176.108 183.138 188.082 193.161 198.376
Variaciones en Caja Operativa 3.070 -407 80 113 80 81 82 -2.271
Impuestos 0 0 12.468 25.450 33.917 39.833
CASH FLOW OPERATIVO -3.070 23.636 70.021 109.532 130.361 144.825 155.532 164.775
Cobros ExtraOperativos 496.862 128.490 53.149 63.023 83.146 116.173 93.118 101.175
Capital 211.167 0 0 0 0 0 0 0
Subvencién 0
Nueva Deuda 285.695 0 0 0 9.655 32.324 153 174
Devolucién VA Hacienda 0 85.295 0 0 0 0 0 0
IVA Repercutido 41.599 52.173 61.722 70.358 77.293 82.463 86.305
Ingresos Financieros 1.596 976 1.301 3.132 6.556 10.502 14.696
Pagos ExtraOperativos 491.463 121.364 131.962 141.618 117.099 128.695 104.376 110.500
Inversiones  406.168 0 0 0 0 0 0 0
IVA Soportado  85.295 12.281 12.331 12.897 13.373 13.814 14.208 14.592
Pago IVA Hacienda 0 26.338 38.837 47.926 56.170 62.830 67.777 71.367
Amortizacion Deuda 0 65.454 69.340 73.459 37.472 39.970 7.799 8.291
Dividendos 0 0 0 6.105 9.162 12.210 14.340
Gastos Financieros 17.291 11.454 7.335 3.979 2.919 2.382 1.910
CASH-FLOW EXTRAOPERATIVO 5.399 7.126 -78.814 -78.594 -33.953 -12.522 -11.258 -9.325
Excedente de Tesoreria 2.329 30.762 -8.792 30.937 96.408 132.303 144.274 155.451
Excedente de Tesoreria, acumulado 2.329 33.090 24.298 55.235 151.644 283.947 428.220 583.671

Fuente: Programa MODELEVA.
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En el escenario optimista se puede ver que en todos los afios se obtiene un excedente de
tesoreria acumulada, donde ademas el resultado de la misma es mayor con respecto a los dos
escenarios anteriores.

8.4.4 RETORNO DE LA INVERSION (VAN Y TIR)

Uno de los instrumentos necesarios para analizar que nos proporciona informacién sobre la
viabilidad del proyecto es el método llamado retorno de la inversién. Para la realizacidon de este
método se utilizaran las herramientas VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno).

Se puede definir el VAN como una herramienta expresada en unidades monetarias que actualiza
todos los derechos de cobro y pagos de una inversion, con el objetivo de conocer cudl sera el
beneficio o la pérdida esperada después de realizar la inversidn o el proyecto. Este criterio de
inversién traslada todos los flujos de caja actualizados al momento inicial.

Se puede definir la TIR como toda actualizacidon o descuento que hace que el VAN sea igual a
cero, es decir, el tipo de interés que iguala el valor actual de los flujos de caja con la inversiéon
inicial.

Empleando estos dos criterios de inversién nos dara la informaciéon necesaria para poder
comprobar si el proyecto descrito retne las condiciones de viabilidad.

Valor Actual Neto (VAN)

La férmula para calcular este criterio de inversidn es la siguiente:
Vt: Flujo de caja del afio x.

K: tasa de interés.

N: afios de la inversién.

lo: Desembolso inicial.

VAN = I+Zn: ol S L SO
- H(Hk)r‘ T (1+k) (14k)? (1 + k)n

Para analizar el resultado obtenido se debera de tener en cuenta los siguientes criterios:

e SiVAN es menor a cero el proyecto no es viable.
e Si VAN es mayor a cero el proyecto es viable.
e SiVAN esigual a 0 el proyecto no genera beneficios ni pérdidas.
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En este caso los resultados obtenidos para los diferentes escenarios son los siguientes:

Actual Pesimista Base Optimista
667.859 428.949 667.859 889.946

Como se puede apreciar en proyecto es viable para los tres escenarios analizados, por lo que se
puede decir que el proyecto tras realizar el desembolso inicial es rentable y generaria beneficios
para la empresa, siendo el proyecto muy recomendable para invertir.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para el calculo de la TIR se emplean los mismos parametros y la misma férmula que la del criterio
VAN, pero en este caso, la constante K que es aquella que se debe despejar, igualando la
ecuacion a cero.

La formula de la TIR es la siguiente:

VAN = I+i F; _ s F 4 Fs - F, _
- L(L+TIRY ®T(1+TIR)  (1+TIR)? (1+TIRy™

Para valorar el resultado se pueden dar las siguientes situaciones:

e SiTIR es mayor a K se recomienda invertir.

e SiTIR es menor a K se recomienda no invertir.

e SiTIR esigual a K se tendria que pensar en invertir segun la cabida en el mercado de la
compaiiia.

Para el caso del gimnasio los resultados obtenidos son los siguientes:

Actual Pesimista Base Optimista
27,47% 22,07% 27,47% 31,97%

Como se puede comprobar tras los resultados obtenidos en los tres escenarios presentes, la TIR
es mayor que la tasa de interés que es de un 8,85%, por lo que el criterio retine las condiciones
de viabilidad y se considera que el proyecto seria una gran oportunidad para poder invertir en
él.

A continuacién, se mostrara un grafico que muestra los criterios VAN y TIR en los diferentes
escenarios:
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Grafico 24: VAN y TIR desde el escenario base, pesimista y optimista.
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Fuente: Programa MODELEVA

Destacar que en los diferentes escenarios analizados tanto es criterio VAN como la TIR presenta
unos resultados muy favorables para la compania, ya que en el caso del criterio VAN los
resultados obtenidos son muy positivos y para el criterio TIR el resultado obtenido es superior
al coste medio ponderado de capital con un valor de 8,85%. Por lo que, ante estos datos tan
favorables el proyecto retne las condiciones de viabilidad y se trata de una gran oportunidad de
inversion.

8.4.5 RENTABILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA

La rentabilidad econdmica se puede definir como la capacidad que tiene los activos de una
compafiia para generar beneficios, sin tener en cuenta cual ha sido el método para la
financiacion de dichos activos.

La rentabilidad econdmica se calcula con la siguiente formula:

_ Ventas y BAII
" Total Activo ~ Ventas

Tras realizar los cdlculos necesarios, se mostrard una evolucion de la rentabilidad econémica en
un periodo de siete anos vista.
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Grafico 25: Evolucion de la Rentabilidad Econémica.
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Fuente: Programa MODELEVA.

Se observa claramente una tendencia alcista con el transcurso de los afos. En el primer afio de
actividad como consecuencia de los altos costes y gastos financieros, presenta un resultado de
explotacién negativo, incurriendo a la empresa en pérdidas. Por otro lado, a partir del segundo
con un beneficio positivo, ya se empieza a obtener un rendimiento favorable alcanzando una
cifra de aproximadamente 4,37%. Posteriormente con el incremento de las ventas y de la
facturacion en los préximos afios venideros sigue creciendo esta rentabilidad hasta conseguir
un maximo de aproximadamente 27,67%. Por ultimo, comentar que a partir del afio seis ya se
empieza a experimentar un ligero descenso del rendimiento en el gimnasio, como consecuencia
de un crecimiento mas paulatino en el nimero de socios abonados y por lo tanto influye en las
ventas.

En conclusion, destacar que el gimnasio presenta unos rendimientos favorables, teniendo una
evolucidn positiva cada aifo que transcurre.

La rentabilidad financiera se define como los beneficios obtenidos durante un ejercicio
econdmico, a partir de los recursos propios y de las inversiones realizadas.

Para que esta rentabilidad sea favorable tiene que ser positiva y ser superior al coste de los
recursos propios.

La formula para calcular esta rentabilidad es la siguiente:

Resultado del ejercicio
R.F =

Patrimonio Neto

Tras realizar los calculos necesarios, se mostrara una evolucion de la rentabilidad financiera en
un periodo de siete anos vista.
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Grafico 26: Evolucion de la Rentabilidad Financiera.
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Fuente: Programa MODELEVA.

Se puede apreciar al igual como en la rentabilidad econdmica una tendencia alcista con el
transcurso de los afos. El primer afio de actividad presenta una rentabilidad financiera negativa
como consecuencia de las pérdidas ocasionadas en ese periodo. En el segundo afio, ya se
empieza a experimentar una rentabilidad financiera positiva, pero no es la adecuada para los
socios capitalistas, ya que se exigié un minimo de un 7%. A partir del tercer aio, se produce un
gran incremento con respecto al afio anterior y la rentabilidad ya alcanza el minimo exigido por
los socios capitalistas hasta tal punto que en el quinto afio se alcanzaria la maxima rentabilidad
financiera rozando unas cifras aproximadas del 26%.

Como conclusion, destacar que en los dos primeros afios de actividad la rentabilidad exigida por
los accionistas no es la adecuada, pero a partir del tercer afio, ya se alcanza un rendimiento muy
favorable, siendo esta situacién una gran oportunidad para invertir en el gimnasio.
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9. CONCLUSIONES

Existe una tendencia que se encuentra en auge por el culto al cuerpo, la belleza y el bienestar.
Cada vez son mas las personas que quieren conseguir un mejor aspecto corporal y crecer sus
musculos, asi que, para conseguir esos objetivos, las personas recurren a la inscripcién de un
gimnasio y ademas a llevar una alimentacion mas saludable. Pero muchas de las personas no
acuden a los gimnasios por el culto a cuerpo, sino que realizan ejercicio fisico como forma para
tener una mejora de la calidad de vida y como una actividad Iudica para la desconexién de su
jornada laboral. También, destacar el auge que esta teniendo el nuevo deporte denominado
padel, ya que los gimnasios a la hora de abrir su centro fitness, piensan también en montar pistas
de padel, por la gran cantidad de personas que practican este deporte en todos los grupos de
edad.

Actualmente en la ciudad de Alcoy, la tendencia por el bienestar fisico y el padel también estd
teniendo influencia entre la poblacién hasta tal punto que los gimnasios ya se empiezan a
encontrar abarrotados y en muchos de ellos ya han alcanzado el maximo nimero de socios. Con
respecto al padel también ha tenido un gran impacto entre la poblacion alcoyana, y cada vez
son mas los jugadores que quieren practicar este deporte, ya que no hace falta poseer un gran
nivel para poder disfrutar con tus amigos o compafieros de esta modalidad.

Por las razones mencionadas anteriormente, el proyecto se ha fundamentado en la realizacidon
de un plan de empresa basado en la implantacién de un gimnasio adoptando un nuevo modelo
revolucionario de entrenamiento donde se dejan de lado las maquinas tradicionales y se apuesta
por la utilizacién de dispositivos inteligentes ayudados de la tecnologia. También, el recinto
cuenta con cuatro pistas de padel y se situard en un poligono industrial de la ciudad de Alcoy.

Tras haber realizado el analisis estratégico, decir que presenta una equivalencia entre en
numero de oportunidades y amenazas, pero con respecto al andlisis interno el numero de
fortalezas es muy superior al de debilidades, presentando ciertas ventajas competitivas con
respecto a la competencia.

Destacar que la competencia que se ha analizado oferta practicamente los mismos servicios del
gimnasio, pero la clara diferencia es la implantacién de la sala PRAMA donde se consigue crear
una sensacién de motivacidn y entrenamiento creando asi una experiencia para el cliente.

El publico objetivo del gimnasio ird destinado a todos los grupos de edad que tengan un poder
adquisitivo medio-alto y que tengan una gran aficidn por el deporte y por mejorar su estado
fisico o simplemente para a aquellas personas que desean llevar una vida mas activa y saludable.

Desde el gimnasio se ha apostado por la oferta de una multitud de servicios relacionados con el
deporte y que todos estos servicios se encuentren integrados en una misma instalacién. Es por
ello que el gimnasio contard con una sala de musculacién y cardiovascular, una sala para la
realizacién de actividades dirigidas y entrenamientos online, asesoramiento personal y
nutricionista, cuatro pistas de padel, una sala de spinning virtual y el servicio de fisioterapeuta.

Comentar que toda la interaccién del cliente con el gimnasio se realizard a través de una
aplicacion moévil y pagina web, donde el cliente tendra la posibilidad de reservar las clases
dirigidas, alquilar una pista de padel, observar el rendimiento en sus sesiones de entrenamiento
y mucho mas.
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También decir, que la aplicacion se encontrard integrada con la sala PRAMA y con las maquinas
cardiovasculares, para conocer el rendimiento obtenido en cada sesién de entrenamiento y
poder experimentar cual ha sido la evolucion desde los inicios para conseguir los objetivos
propuestos.

Decir que el gimnasio contara con un software ERP que se encontrard integrado con la aplicacién
movil, con el objetivo de automatizar los procesos internos del gimnasio y ayudar a conseguir
una mayor eficiencia dentro del mismo. Por otro lado, este software se encontrara integrado
con la aplicacion movil de los clientes, para que el personal profesional del complejo pueda ver
los resultados de los entrenamientos delos clientes y ofrecerle las pautas para conseguir con los
objetivos fijados por el cliente.

Respecto a la constitucidn de la sociedad, se ha decidido que la forma juridica sea una Sociedad
de Responsabilidad Limitada, ya que las condiciones para su constitucién se adaptan a las
caracteristicas para la creacion del gimnasio.

Una situacién muy importante es el grado de satisfaccién de los usuarios, por lo que desde el
gimnasio se realizardn las acciones necesarias para conseguir un nivel de satisfaccion muy alto,
ademads de intentar querer conseguir que el cliente perciba el complejo como una experiencia
en la realizacidn de actividad fisica para mejorar su estilo de vida.

En cuanto al marketing, se ha puesto hincapié en conseguir un nivel de calidad muy alto en los
servicios prestados y para ello emplearemos un equipamiento muy sofisticado y se contratardn
a un personal muy cualificado para garantizar este nivel de calidad. Se contard con siete
empleados dentro del gimnasio para poder ofertar todos los servicios descritos y dar una buena
atencion hacia el cliente.

Para la fijacion del precio se ha establecido una estrategia MAS POR MAS, donde aseguramos
que el cliente no se fijara en los altos precios, sino que escogera el gimnasio por el valor que le
aporta y por la cantidad de servicios que se prestan, haciendo que el cliente perciba el gimnasio
como un centro de con una calidad muy alta y de gran prestigio.

El método de promocién y comunicacion de los servicios se realizara principalmente a través de
los medios digitales, ya que en la actualidad las redes sociales disponen de un servicio para las
empresas, donde muestra el anuncio publicitario segun los criterios de segmentacion fijados,
permitiendo llegar sin apenas coste a un gran nimero de consumidores.

Para la constitucion de la sociedad se ha recurrido a financiacién propia con la aportacion
dineraria de cinco socios capitalistas y el resto se recurrido a financiacién ajena para poder
abordar la gran inversién inicial a realizar y posteriormente se han analizado las cuentas
financieras desde tres escenarios distintos: pesimista, base y optimista.

Por ultimo, se han analizado la rentabilidad econdmica y financiera y se han establecido los
criterios de inversion VAN y TIR, donde los resultados obtenidos nos indican que el proyecto es
una gran oportunidad de inversidn y que reune las condiciones necesarias para la viabilidad del
mismo.
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