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1. INTRODUCCION

1.1.Resumen

El proyecto que se ha desarrollado es un gimnasio centrado exclusivamente para
las personas de avanzada edad. Este centro se enfoca a todo tipo de actividades:
musculacion, clases dirigidas, cuidado de la estética, actividades orientadas a la
recuperacion de lesiones entre otras. Y ademas, destacar una zona orientada a
realizar vida social con el resto de los socios.

La ubicaciéon es en el centro de la ciudad de Valencia. Se ha escogido esta
localizacion por los buenos accesos que se tiene desde cualquier punto de la
ciudad y porque nuestro publico objetivo es gente de la tercera edad con un
poder adquisitivo medio-alto. Todo esto influenciado a que parece que la crisis
no haya afectado tanto a este colectivo de personas.

Analizando el cambio social que se viene observando desde hace unos afios, es
un aspecto que favorece a este nuevo proyecto, en la que la preocupacion por
la salud y el bienestar por el colectivo de personas mayores cada vez estd mas
a la orden del dia.

Por otra parte, a través de las cinco fuerzas de Porter podemos apreciar que
tenemos mucho poder de negociacion con los proveedores. Sin embargo, los
clientes no tienen mucho poder. Ademas, debido a la gran inversion, la amenaza
de nuevos entrantes es mas dificil. Los productos sustitutivos no parecen ser
importantes si damos el suficiente valor a nuestros activos. Y con todo esto, este
mercado de los gimnasios lo podemos considerar bastante competitivo
sobretodo en la zona en que nos estamos moviendo.

Nuestro gran punto fuerte es que contamos con una amplia variedad de
servicios. Como debilidad, es que nuestro publico objetivo es bastante reducido.
Por otra parte, encontramos esta gran oportunidad debido al progresivo cambio
en la sociedad y como amenaza la situacion econdémica actual.

Nuestros principales competidores son Estudio Qep Pilates debido a las técnicas
que utiliza, asi como su cercania a nuestro local. Y el otro, es la Residencia para
la Tercera Edad Jardines del Palau ya que se enfoca hacia el mismo publico
objetivo.

La empresa esta ubicada en el centro de Valencia y cuenta con una distribucion
muy practica para el desarrollo de todas las actividades.

La forma juridica de la empresa serd un Sociedad de Responsabilidad Limitada,
aunque la inversion es bastante elevada. El capital serd desembolsado
mayoritariamente por ambos socios.
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El equipo humano trabajara de forma continua y cada uno de ellos, tienen bien
delimitadas y detallados todas sus funciones.

Nuestro publico objetivo se encuentra acotado, afectado principalmente por
factores demograficos y econdmicos.

Financieramente la empresa resulta rentable a largo plazo, debido a la gran
inversion inicial principalmente. El primer afio se obtiene pérdidas, pero al cabo
de un par de afios la situacion se revierte.

La comunicacion se realizara directamente con nuestros futuros clientes. Sin
embargo, la mejor herramienta es el boca a boca, asi que es conveniente
centrarse en realizar las cosas de la mejor manera posible.

1.2.Objeto del TFC y asignaturas relacionadas

El objeto de mi trabajo final de carrera es la elaboracién de un plan de empresa
para un gimnasio orientado para la tercera edad, denominado.....Este nuevo
concepto actualmente no esta muy visto en la sociedad actual, pero gracias a los
cambios en la sociedad actual y al darle mayor importancia a la salud y al cuerpo,
podemos considerar un buen punto de partida para poder desarrollar esta idea.

El fin de este proyecto, es que el lector al leer este proyecto encuentre en él una
buena idea y una forma de mejorar el estilo de vida de las personas de mas
avanzada edad y que ademas, la gente de este rango de edad se interese y esté
dispuesta a pagar para poder disfrutar asi del servicio y de las propias
instalaciones del gimnasio.

El motivo que me ha llevado a desarrollar esta idea es mi aficion a los deportes,
por la facilidad de poder manejar cierta informacion puesto que cuento con
amigos y conocidos trabajando en este sector. Al estar metida dentro del mundo
del deporte encuentras carencias y personas que no tienen cubiertas muchas de
sus necesidades. Actualmente no existen en este sector centros especializados
dirigidos a personas de dicho rango de edad, y conforme pasan los afios hay una
mayor preocupacion de la sociedad por el cuidado del cuerpo y de la salud como
ya hemos comentado anteriormente. Por todo ello, desde mi punto de vista me
parece un proyecto muy interesante a desarrollar y gracias a los conocimientos
adquiridos en la Licenciatura de Administracion y Direccion de Empresas (ADE)
gue puedan estar relacionados, procederé a realizar un analisis en profundidad
de la viabilidad de esta empresa si se obtuviera el capital requerido.

11
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Asignaturas relacionadas

Todas las asignaturas cursadas a lo largo de la carrera y que nos brinda el plan
de estudios de la Facultad, nos sirven de apoyo y de ayuda en mayor 0 menor
medida a la hora del estudio y ejecucion de este proyecto. Cada una de ellas
aporta un pequefio conocimiento de forma directa o indirecta.

Pero las que mas ayuda nos van a proporcionar son una serie de asignaturas
que nos serdn utiles para realizar correctamente el Plan de Empresa. De esta
manera podremos llevar a cabo el andlisis pertinente para este proyecto y
observar si es viable, ademas de ayudarnos a obtener un conocimiento profundo
sobre la empresa, el sector y el entorno. A continuacion, destacamos aquellas
gue nos resultan esenciales.

Capitulo del TFC | CAPITULO 2: ANTECEDENTES

Asignaturas Introduccion a los Sectores Empresariales
relacionadas .
Economia de la Empresa |

Economia Espafiola y Mundial

Economia Espafiola Regional

Breve En este capitulo nos centraremos en las motivaciones que
justificacion nos ha llevado a la creacion de este proyecto. Por otro
lado, ofreceremos un pequefio recorrido panoramico que
permita establecer la situacion actual del sector de

mercado gue nos ocupa.

12
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Capitulo del TFC

CAPITULO 3: ENTORNO

Asignaturas

relacionadas

Economia de la Empresa |

Direccion Estratégica y Politica de Empresa

Breve

justificacion

Estudiaremos el entorno para poder conocer en qué sector
nos estamos moviendo, asi como predecir los posibles
cambios que se pueden presentar en nuestro entorno para
tratar de reducir la incertidumbre que se nos puede dar a

la hora de la toma de decisiones.

Utilizaremos la matriz DAFO para poder conocer cuéles
son nuestras debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas, elementos que nos proporcionan una vision

global de nuestra verdadera situacion.

Capitulo del TFC

CAPITULO 4: PLAN DE OPERACIONES

Asignaturas

relacionadas

Direccion de Produccion y Logistica

Gestion de Calidad

13
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Breve

justificacion

Para realizar el desarrollo de este capitulo debe tenerse en
cuenta el servicio que vamos a prestar considerando tanto
las caracteristicas técnicas, la organizacion y gestion de
los mismos, como las certificaciones y homologaciones
gue seran necesarias para poder desarrollar las distintas
actividades y poder tener todas las instalaciones

habilitadas y adecuadas.

Capitulo del TFC

CAPITULO 5: ORGANIZACION

Asignaturas

relacionadas

Derecho de la Empresa

Legislacion Laboral y de la Empresa
Economia de la Empresa |

Direccion de Recursos Humanos

Gestidn y Organizacion de Empresas de Servicios

Breve

justificacion

Con los conocimientos adquiridos en Derecho de la
Empresa podremos decantarnos por el tipo de sociedad
que es mas adecuada para nuestra empresa, asi como

saber qué capital invertir.

También tendremos que analizar los distintos puestos de

trabajo y su correspondiente contratacion, por lo que
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utilizaremos tanto la informacién de Legislacion Laboral
como la de Direccion de Recursos Humanos para lograr
una correcta seleccion, formacién, contratacién y despido

de los empleados.

Y por ultimo, tendremos que elaborar un organigrama y
definir las funciones, tareas, responsabilidades y perfil de

cada puesto de trabajo.

Capitulo del TFC

CAPITULO 6: ANALISIS DE MARKETING

Asignaturas

relacionadas

Direccion Comercial
Métodos Estadisticos en Economia

Marketing en empresas de servicios

Breve

justificacion

Para poder llevar a cabo este capitulo serd necesario
realizar un estudio de mercado para obtener, analizar y
organizar la informacion relativa al perfil del consumidor del
segmento de mercado al que nos dirigimos. Esto nos
permitira extraer una serie de conclusiones y llevar a cabo
la estrategia que mas se adecue a nuestro proyecto,
ademas de elaborar las previsiones de venta del servicio

gue se ofrece.
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Capitulo del TFC

CAPITULO 7: ANALISIS FINANCIERO

Asignaturas

relacionadas

Contabilidad General y Analitica
Contabilidad Analitica
Direccion Financiera

Economia de la Empresa Il

Breve

justificacion

Mediante el analisis financiero evaluaremos la estructura
financiera o6ptima de la empresa, ademas de la
planificacion y control de las operaciones de ésta, con el
objetivo de obtener unas estimaciones realistas sobre las
condiciones y resultados futuros. Tendremos en cuenta los
diferentes costes en los que incurre la organizacion y
obtendremos un estudio detallado de sus estados
contables provisionales, cuyo objeto sera determinar la

forma idonea de actuacidén para mejorar sus perspectivas.
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1.3. Objetivos

Para poder desarrollar este proyecto, partiremos de 3 objetivos principales que
mas tarde detallaremos. Pero estos objetivos son muy genéricos y los
desglosaremos un poco mas formando unos objetivos subordinados/secundarios
a estos. Son también muy importantes porque sin la consecucién de estos no se
lograran los objetivos principales.

A continuacién podemos observar los objetivos principales con sus
correspondientes objetivos secundarios:

OP1: Analizar el funcionamiento y la evolucion del sector del deporte tanto a nivel
nacional como local.

e Analizar la practica deportiva en Espafia y mas concretamente en
Valencia.

e Estudiar la actual relacion entre la sociedad y el deporte, en la relacion
con la actual concepcion de vida sana.

OP2: Evaluar el caso concreto de los gimnasios y las instalaciones deportivas.
Se analizara su evolucion y las tendencias actuales.

¢ Analizar todos los procesos que se llevan a cabo en un gimnasio.

e Estudiar las actividades y servicios que se pueden ofrecer en este tipo de
instalaciones y estudiar el perfil de personas que acudiran a este nuevo
proyecto.

OP3: Crear una empresa que sea rentable y que su implantacion sea viable.

e Establecer una localizacion economica para el gimnasio, lograr una
correcta distribucion interior del gimnasio y realizando un estudio de todos
los procesos para que sean coherentes.

e Elegir una forma juridica que mas se adecue a las caracteristicas de la
empresa y del sector, asi como estableces sus principales valores como
por ejemplo su mision y vision.

e Aplicar una politica de recursos humanos que seguira la empresa,
realizando una correcta descripcion de los puestos de trabajo.

e Estudiar el tipo de marketing que se aplica en este tipo de empresas, para
asi establecer nuestra estrategia de precios, promocién, comunicacion y
distribucion.

e Demostrar que el proyecto a realizar es rentable y viable, analizando los
principales aspectos contables y analiticos.

Si satisfacemos los dos primeros objetivos principales, estaremos en
condiciones de empezar a lograr nuestro tercer objetivo, es decir, comenzar a
analizar y decidir si queremos poner en marcha la creacién de este nuevo
proyecto. Después de todos los andlisis, si concluimos con una posicion positiva

17
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para seguir con este plan de empresa deberemos cumplir el resto de objetivos
secundarios que hemos expuesto anteriormente.

1.4. Metodologia

La metodologia la podemos definir como un plan de investigacién con el que
intentamos cumplir una serie de objetivos. Por lo tanto, puede entenderse como
un conjunto de procedimientos que determinan una investigacion. Antes de
tomar decisiones importantes se requieren algunos métodos de investigacion.

Al hacer la investigacion hay dos fuentes de datos diferentes disponibles:
fuentes primarias y secundarias. Los datos secundarios es la informacion que se
encuentra en los libros, articulos, datos en linea, etcétera. Las fuentes primarias
proporcionan informacion que se encuentra por el investigador, es decir, son
datos nuevos y originales. A si mismo, los datos primarios consisten en
entrevistas, observaciones y encuestas, asi como informacion que podemos
encontrar en bases de datos.

Con la ayuda de los datos primarios, la informacion recogida suele ser mas facil
de explotar que en los datos secundarios, ya que de esta manera la informacién
se centra directamente sobre el problema de investigacion.

Una vez hemos obtenido toda la informacioén que necesitamos, se pasa a la fase
de evaluacién de los resultados y a toma de opinion sobre el asunto tratado. A
través de esto la decision final tomada sera facilmente justificable.

Para poder estudiar y conocer el sector de los gimnasios, hemos utilizado
diferentes fuentes de informacion secundaria: Datos proporcionados por el
Instituto Nacional de Estadistica (INE), el Consejo Superior de Deportes asi
como articulos publicados sobre el asunto.

Por otra parte, las fuentes de informacion primarias utilizadas han sido por un
lado se utilizaran los datos proporcionados por el SABI, la informacién disponible
en las paginas web de las empresas, asi como observando que productos y
servicios ofrece cada una de ellas.

Para determinar la posiciobn estratégica de la empresa utilizaremos la
herramienta PEST para identificar el macro entorno de la empresa. Y para
analizar el micro entorno del negocio realizaremos el analisis de las 5 fuerzas de
Porter. Estos dos analisis permitirdn determinar las amenazas y oportunidades
del entorno de la empresa.

Para conocer la situacion real en la que se encuentra la empresa y poder
planificar una estrategia de futuro, utilizaremos una de las herramientas mas
fuertes e importantes utilizadas para el analisis estratégico de la empresa, como
es el DAFO.
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2. ANTECEDENTES

2.1.Motivacién. La idea

El sector del deporte esta experimentando una serie de cambios desde hace
varios afos, influenciado principalmente por los continuos cambios
socioculturales y que cada vez mas, se produce un incremento del interés de la
sociedad por el deporte.

A grandes rasgos, destacar que entre los ultimos afios del siglo XX y la primera
década del siglo XXI se ha conseguido un nivel de desarrollo del deporte en
Espafia que nos permite considerarla como una sociedad plenamente
desarrollada. Esto influenciado por los éxitos alcanzados por el deporte de alto
nivel, espectaculos y profesional, asi como la adquisicion de unos habitos
deportivos entre segmentos crecientes de poblacion de todas las edades.

Algunas personas identifican el deporte como un espectaculo de masas que
mueve grandes cantidades de dinero, en el que la victoria es el mayor de los
éxitos y de la derrota se paga cara.

Pero destacar, que la motivacién que nos lleva a desarrollar este nuevo proyecto
es la otra realidad social del deporte, que se expande gracias a los ciudadanos
gue lo practican de forma anénima, que por ejemplo pertenecen a un club, que
trabajan para una asociacion deportiva 0 que son meros espectadores de los
espectaculos deportivos anteriormente mencionados: jovenes y nifios que
realizan actividades fisicas en los centros educativos, discapacitados, el grupo
de la tercera edad etc.

En la década de los afios ochenta la practica deportiva era considerada como
una cosa de jévenes, inadecuada para las personas mayores, de quienes se
pensaba que lo mejor que podian hacer era pasear y, como mucho, algo de
gimnasia de mantenimiento. Sin embargo, actualmente con el cambio y
evolucion de la sociedad se ha pasado a una normalizacion de la practica
deportiva en la poblacion mayor de 65 afos.

El presente proyecto es proponer la puesta en marcha y estudio del
funcionamiento de un gimnasio para la tercera edad, ubicado en el centro de la
ciudad de Valencia, ya que creemos que puede ser uno de los focos mas
importantes de éxito que mas adelante detallaremos los motivos.

Hoy por hoy, no existen o hay una escasa oferta en este sector de centros
dirigidos unicamente a personas de la tercera edad, y conforme pasan los afios
hay una mayor preocupacion de la sociedad por el cuidado del cuerpo y de la
salud. Por lo tanto, el motivo que nos ha llevado a desarrollar esta idea es que
encontramos un foco poco cubierto, y que gracias a la motivacion por el deporte
y la facilidad para manejar cierta informacion dentro del sector, parece un
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proyecto muy interesante a desarrollar. A lo sumo, junto a los conocimientos que
hemos podido adquirir en la Licenciatura de Administracion y direccion de
empresas que puedan estar relacionados, procederemos a realizar un analisis
en profundidad de la viabilidad de esta empresa si se obtuviera el capital
requerido.

2.2.Aproximacion al sector

Para aproximarnos un poco al sector centro de estudio, cabe destacar una
definicion a tener en cuenta que es la del término deporte; es toda aquella
actividad que involucra movimiento fisico, a menudo asociada a la competitividad
deportiva.

Este concepto (deporte) engloba una serie de actividades muy diferentes entre
si, por lo que para facilitar la clasificacion vamos a dividir el deporte en dos
grandes grupos de actividades: el deporte espectaculo y el deporte social.

e El deporte espectaculo: esta clasificacion surge en este ultimo siglo, en
los que contribuyen una diversidad de factores, pero el que hay que
destacar es el desarrollo de los juego Olimpicos, como por ejemplo los de
Berlin.

e EIl deporte social: esta otra clasificacion que comenz6 siendo una
conducta relacionada con las necesidades fisioldgicas, utilitarias e incluso
psicolégicas del hombre. El deporte se hizo cada vez mas serio pasando
de actividades libres a situaciones controladas y reglamentadas por
organismos oficiales y el resultado, paso a ser el elemento principal y mas
importante para lo que lo practican.

Durante las dos ultimas décadas, el deporte ha adquirido una importancia
creciente en Espafia en ambas clasificaciones anteriormente citadas, siendo el
futbol, la natacion y el ciclismo los deportes mas practicados. Y las instalaciones
publicas y el entorno natural son los lugares mas habituales para la practica
deportiva.

Desde que se realizara en 1975 la primera encuesta sobre los habitos deportivos
de los espafioles, el Consejo Superior de Deportes y el Centro de Investigaciones
Socioldgicas han patrocinado otras cuatro encuestas sobre el mismo tema, lo
gue nos permite y nos ayudara a lo largo de todo este analisis de viabilidad para
nuestra empresa, a conocer con mayor exactitud y detalle la evolucion del
comportamiento deportivo en Espafia.

Por lo tanto, considerando el deporte en todas sus formas, es decir, como juego,
espectaculo, ejercicio fisico y diversién, e independientemente de que se
practique o no, la evolucion del interés por el deporte en Espafia ha sido muy
favorable y creciente.
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Evolucion de la practica deportiva en Espafia

En Espafa, la practica deportiva ha sufrido un incremento que podemos
asociarlo principalmente con los buenos resultados que estamos alcanzando con
nuestro deporte de alta competicion en el ambito internacional. A lo que tenemos
que afiadirle la mejora en las ofertas de las instalaciones y el ambito sociocultural
que tenemos, es decir, un cambio hacia una mayor percepcion positiva de los
beneficios que lleva el realizar deporte de manera regular.

Gracias a las encuestas de habitos deportivos de la poblacion espafiola que nos
proporciona el CIS, podemos destacar que el 25% de la poblacién de entre 15y
64 afios practicaba deporte en 1980, cifra que se incrementd pasando a un 45%
(25% practica un unico deporte y 20% practica uno o mas deportes) en 2010.
Esta informacion la podemos apreciar en el grafico siguiente donde también
observamos la diferencia entre practicar un deporte o varios.

Este ultimo dato resulta muy interesante para destacar. La encuesta realizada
para el 2010 nos informa que de los 16 millones de practicantes, 9 millones
realizan un Unico deporte y casi 6 millones practican dos o0 mas deportes. Y que
si lo comparamos con la encuesta realizada en el afio 2000 podemos apreciar
un incremento considerable, alrededor de los 3 millones.

Tabla 1: Evolucién préactica deportiva 1980-2010

16 g

18 47
2
1880
1830 *x 20

[ Pracsica un deports 2000
| O] Pracsica varios deportes N

Fuente: Elaboracién Fundacion Encuentro a partir de Garcia Ferrando, M (1991)

Sin embargo, Espafia se encuentra todavia en una posicién inferior en los niveles
de préctica deportiva que habitualmente se registran en otros paises de la Unién
Europea, como por ejemplo los del norte y el centro.

A groso modo, uno de los factores que podrian estar afectando son los horarios
laborales, comerciales y escolares en todo el territorio nacional. Si éstos tuvieran
una mayor racionalizacién se incrementaria mas la practica deportiva que si por
ejemplo se aumentara el nimero de instalaciones deportivas.
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Si nos centramos en el sexo, esta variable nos ofrece un rasgo caracteristico de
la estructura social del sistema deportivo espafiol, es decir, hay una gran
diferencia entre la practica masculina y femenina. En la presente encuesta a la
gue estamos haciendo referencia de 2010 alcanza el 49% entre los hombres y
el 31% entre las mujeres.

Tabla 2: Personas que practican al menos un deporte. 2010

Hombros 49
Muperes 31

Sexo

De 15 a 17 afos 64
De 18 a 24 afos 58
De 25 a 34 afos 54
De 35 a 44 afios 44
Do 45 a 54 afos 34
Dea 55 a 64 afos 30
De 65 y mas afos 19

Grupos de edad

Sin eshadios "
Prienarss 33
Secundana 48
Formacion Professonasl 49
Univarsitanos medios 56
Univarsitanos suponoros 50

Nivel de estudios

Clissn altamodia ala 56
Nucvas clases medas 49
Vicjas clases medias 32
Obroros cualficados 36
Obearos no cusiiicados 30

Estatus
socloscondmico

Monos 0 iguad & 2 000 habitantos 34
De 2.001 & 10.000 hasbitantes 7
De 10.001 a 50 000 habitantas 39
De S0.001 & 100.000 hasbitantos 43
Da 100.001 a 400 000 habitantes 40
De 400.001 a 1.000.000 do habitantos 42
Més de 1.000.000 de habitantos 44

Tamafo del municiplo

Total 4

Fuente: Elaboracién Fundaciéon Encuentro a partir de Garcia Ferrando, M (1991)

Como podemos visualizar en el grafico, la edad es una de las variables con
mayor relacion en la practica deportiva. Asi, nhos encontramos con que la
realizacion de deporte entre los jovenes de 15 a 17 afios, por ejemplo se
encuentra en un 64%. Pero a nosotros lo que nos interesa es el porcentaje de
entre 55 a 64 afios que alcanza un 30%. En comparacion con el resto parece
muy reducido pero en este grupo es donde mas se ha registrado un mayor
crecimiento de la practica deportiva en los ultimos afios.

La tasa de practicantes entre la poblacion de 65 afios y mas, el 19%, es superior
a la tasa de practicantes entre la poblacion de solo 65 a 75 afios de 2005, el
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17%. Diferencia significativa que se ha podido apreciar en los habitos deportivos
de las personas en edades avanzadas.

Otras variables como el nivel de estudios y el estatus socioecondmico también
afectan de manera significativa. Por una parte, la realizacion de deporte entre la
poblacion con estudios universitarios es cinco veces superior a la de las
personas sin estudios, pero esto es un aspecto menos significativo para
nosotros.

Por otra parte, los ciudadanos de clase alta y media alta son los que mayor tasa
de practica deportiva presentan en comparacion con los obreros no cualificados.

Gracias a este tipo de encuestas hemos podido apreciar la evolucion de esta
practica y que cada vez existe un elevado interés de los esparioles por el deporte.
Los principales motivos que llevan a la realizacion del deporte son los siguientes:

e Para divertirnos, el deporte es una forma de evadirnos, de realizar una
actividad espontanea donde tenemos la oportunidad de hacer y de
representar diferentes papeles.

e Para reforzar nuestra personalidad, nos ayuda a conocer nuestras
posibilidades y nos ayuda a generar confianza en nosotros mismos, asi
COMo a respetar y a respetarnos.

e Para mantenernos sanos, el ejercicio fisico es una de las actividades mas
recomendadas por los médicos para mantener una salud favorable.

e Y por ultimo, para competir, ya que socialmente destacar que el hombre
siempre ha jugado para probarse a si mismo, asi como para medirse con
sus semejantes.

Sin embargo, existen muchos mas motivos como podemos apreciar a
continuacion en la siguiente ilustracién. El motivo principal por el que la mayoria
de la poblacion espariola realiza alguna practica deportiva es por hacer ejercicio
fisico como podemos visualizar y que representa el 70%. Y en uno de los ultimos
puestos, se encuentra la razon de competir.

Tabla 3: motivos por los que hace deporte la poblacion 2010-1980

MOTIVOS PRACTICA DEPORTIVA 2010 2005 2000 1900 1980
Por hacer ejercicio fisico 7o 60 1] HB Lt
Paor diversidn y pasar o tiempo 50 47 14 46 51
Por mantenar y/'o majorar la saud 48 a2 27 — —
Porque ke gusta &l deporte 41 34 34 40 47
Por enconfrarse con amigos/as 28 23 24 28 25
Por mantenar la lnes 23 16 13 15 15
Por evasidn (escapar de lo habitual) 15 10 B B 14
Porque ke gusta competir 5 3 q 4 —
Otros motivos 4 3 2 4 2

Fuente: Centro Sociologico. Encuesta de habitos deportivos 2010
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Como ya hemos comentado anteriormente, el futbol, en sus distintas
modalidades continda siendo el deporte mas practicado por los espafioles,
seguido de la natacién. Sin embargo, este Ultimo deporte se practica
mayoritariamente como actividad veraniega, y son minoritarios los que nadan de
forma regular durante todo el afio. Por otra parte, el ciclismo se ha convertido en
el tercer deporte mas practicado de forma regular, que ha superado a otros
deportes populares como el baloncesto y el tenis. También ha crecido en estos
altimos afios el nimero de practicantes de gimnasias de mantenimiento y de
otras gimnasias de la forma, asi como la asociacion o inscripcidén en algun club
social o gimnasio entre otros.

Tabla 4: Las 10 actividades fisico-deportivas mas practicadas en Espafias

2040 %o 2005 %
Gimnasia y actividad fisica guiadas 34,6  Matacion (recreativa v de compaticion) 32,6
Futbol (2n campo grande, fitbol sala, 246 Futbol (en campo grande, fiitbol =ala, 26.6
futbito y fitbol 7) " futbito y fitbol 7) '
Matacicn (recreativa v de competicion) 229 Gimnasia y actividad fisica guiadas 26,3
Ciclismo (recreativo v de competicion) 19,8 Ciclismo (recreativo v de compelicion) 19,1
Carrara a pie (boting © running) 120 Mmﬂmmﬂﬂ{m, 11.0
montafismo, eXcursionisme...)
m;?ﬁjﬁ {?mm' &6 Carrora a pie (boling O runring) 111
Baloncesto (en cancha grande Baloncesto (en cancha grande
y minibasket) 7.7 yminibasket) 9.4
Tenis 6,9  Tenis 80
Atlatismo 6,0  Atletismo 7.2
Padel 59  Musculacidn, culturismo y haltercfilia 6,8

Fuente: Centro Sociologico. Encuesta de habitos deportivos 2010

Destacar que la actividad que se encuentra en la primera posicidn en
comparacién con los deportes anteriormente mencionados se la ha catalogado
como gimnasia y actividad fisica guiadas y representa el 34,6%. En esta
categoria se incluyen actividades como el Pilates, aerobic, spinning y body power
entre otras. Todas estas comparaciones entre las actividades deportivas mas
practicadas en el territorio espafiol podemos encontrarlas resumidas en la
anterior tabla.

Gracias a los estudios ya mencionados podemos sacar una serie de
conclusiones y de datos relevantes de este sector para después poder realizar
un estudio mas en profundidad. Por una parte, ha cambiado la percepcion que
tienen los espafioles de instalaciones deportivas disponibles, por lo que cada vez
son menos numerosos los que declaran que no hacen deporte por no disponer
de instalaciones deportivas. En cambio, hay una gran mayoria de ciudadanos
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gue alegan la falta de tiempo libre como motivo para no realizar ningun tipo de
deporte. Entre la poblacion no practicante, son insignificantes los que alegan la
falta de instalaciones proximas o adecuadas como motivo para no ser
practicantes.

Situacion actual del sector de la tercera edad

Como ya tenemos actualmente asumido y se ha demostrado en muchos
estudios, practicar deporte mejora la calidad de vida de las personas. En este
caso que nos centramos nosotros, en el de las personas mayores, esto se debe
principalmente a que contribuye a retrasar sus deficiencias motrices y a reforzar
su capacidad funcional.

Por otra parte, creemos que el asistir a un gimnasio de este tipo no sélo conlleva
beneficios para la salud, sino que también favorece la vida social ya que favorece
las relaciones con el resto de personas que también realizan las distintas
actividades.

En segundo lugar, segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica, los
cambios demogréficos y sociales estan produciendo un incremento progresivo
de la poblacion de mas de 65 afios, es decir, nos estamos enfrentando a un
progresivo envejecimiento de la poblacion irreversible, que se ha duplicado en
los ultimos 30 afios, para pasar de 3,3 millones de personas en 1970 a mas de
7,4 millones en 2006. Y como dato adicional, también destacar que segun el INE
la esperanza de vida estaba situada en los 80 afos de media.

Estas cuestiones conforman una nueva realidad de la poblacibn mayor que
demanda servicios especializados, con lo que nos encontramos oportunidades
de negocio para un colectivo de personas cada vez mas amplio. Segun la
encuesta de empleo del tiempo realizada por el Instituto Nacional de Estadistica
para los afios 2009-2010, la poblacion de 65 afios 0 mas emplea de media mas
de una hora diaria a actividades relacionadas con el deporte y actividades al aire
libre. Por lo tanto, el sector, asi como los gimnasios encuentran la necesidad de
diversificar las actividades que ofrecen en funcion del segmento de edad de los
clientes.

Estructura del sistema deportivo espafol

Nuestro sistema deportivo actual es una estructura compleja de interrelacion
entre sus diferentes elementos que estan en un proceso de continuo cambio. Por
lo tanto, podemos definir el Sistema deportivo como el conjunto de todos los
practicantes y de todos los servicios deportivos en un territorio determinado.
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Elementos del sistema deportivo Espafiol:

Ordenamiento juridico: el deporte dada su creciente importancia esta
intervenido por los poderes publicos a pesar de su vertiente privada.

La estructura deportiva: esta formada por un sector publico, con diferentes
competencias, un sector privado sin animo de lucro representado por las
tipicas asociaciones y por un sector privado mercantil, como podremos
ver mas desarrollado a continuacion.

La infraestructura deportiva: constituye el equipamiento necesario para el
desarrollo de las actividades deportivas y puede ser tanto propiedad
publica como privada. Sin embargo, destacar que ha empezado a tener
especial importancia el medio natural, concebido como espacio deportivo
(como claro ejemplo el Cauce del rio Turia aqui en Valencia).

Los recursos econdmicos: existen diversos y podemos destacar las
subvenciones, el patrocinio y la propia aportacion del participante, aunque
coge mayor importancia en el caso del deporte de espectaculo la venta
de los derechos de imagen y la retrasmision por television de los eventos
deportivos, como por ejemplo los partidos de futbol.

Los recursos humanos: van desde los dirigentes y técnicos, hasta las
personas que ofrecen su trabajo de manera voluntaria y otro personal
auxiliar, a los que hay que afadirles los propios practicantes del deporte.

La organizacion del deporte en Espafia se basa en un sistema de colaboracion
mutua entre los sectores publico y privado. Ambos sectores comparten res-
ponsabilidades en el fomento, promocion y desarrollo de las actividades y préac-
ticas fisico-deportivas.

A grandes rasgos las principales instituciones mas caracteristicas del sector
publico y privado son las siguientes:

Sector Publico:

» Consejo superior de deportes: ejerce directamente la actuacion de
la Administracion del Estado en el ambito del deporte en cumplimiento
del mandato constitucional que establece que los poderes publicos
fomentaran la educacion fisica y el deporte y facilitaran la adecuada
utilizacion del ocio.

» Direcciones Generales de Deportes de las Comunidades
Auténomas: donde las competencias de las Comunidades
Auténomas tienes establecidos en sus estatutos son las siguientes:
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. La promocion, construccion y gestion de instalaciones
deportivas.

o La tutela y coordinacion de las Federaciones Deportivas de
ambito territorial autonémico

o Coordinacion, promocion y tutela del asociacionismo
deportivo.

o Potestad legislativa sobre politica deportiva en el ambito
autonoémico.

o Programacion de subvenciones al deporte.

o Educacion Fisica y actividad deportiva escolar.

o La formacién de técnicos y animadores deportivos.

o La gestidn de los Centros de formacion de los licenciados en
Ciencias de la Actividad Fisica y el Deporte

» Entidades Locales (Ayuntamientos, Diputaciones, Cabildos): Las
Entidades Locales, fundamental y basicamente los Ayuntamientos,
son los principales gestores de los servicios deportivos publicos,
debido a dos hechos: el grado de proximidad al domicilio familiar y a
un mayor conocimiento y uso de las instalaciones deportivas locales.
Las prestaciones mas frecuentes son:

o Las Escuelas Deportivas Municipales.

o La animacién deportiva y el mantenimiento de adultos.

o La organizacién de competiciones locales.

o La oferta de instalaciones deportivas a clubes y particulares.

Sector privado:

» El comité olimpico espafiol: asociacion sin animo de lucro, cuyo
objeto es el desarrollo del movimiento olimpico y la difusion de los
ideales olimpicos.

» Comité Paralimpico espafiol: Esta constituido de acuerdo con los
principios y normas del Comité Paralimpico Internacional, siendo un
organismo sin fines de lucro, con personalidad juridica, plena
capacidad de obrar, patrimonio propio y duracion ilimitada, rigiéndose
por sus propios estatutos y reglamentos aprobados por el Comité
Paralimpico Internacional.

» Las ligas profesionales: Son entidades privadas con personalidad
juridica propia y autonomia para su organizacion interna y
funcionamiento respecto a la Federacion deportiva espafola
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correspondiente, y de la que forman parte. Integran a los clubes que
participan en las competiciones oficiales de caracter profesional y
ambito estatal. En la actualidad existen dos Ligas Profesionales: La
Liga Profesional de Futbol (LPF) y la Asociacion de Clubes de Balon-
cesto (ACB), Balonmano y Voleibol.

» Entidades asociativas deportivas: Son Asociaciones privadas
integradas por personas fisicas o juridicas, cuyo fin es promocionar
una o mas modalidades deportivas, la practica deportiva de sus
asociados y la participacion de los mismos en actividades y competi-
ciones deportivas.

» Federaciones deportivas espafiolas: Son entidades privadas, con
personalidad juridica propia, de ambito de actuaciéon nacional,
integradas por las Federaciones deportivas de ambito autonémico,
clubes deportivos, deportistas, técnicos, jueces, arbitros, Ligas
Profesionales y otras entidades interesadas en la promocion y
desarrollo de una modalidad deportiva especifica en el ambito
nacional. Actualmente existen en Espafia 58 Federaciones Deportivas
(53 unideportivas y 5 polideportivas).

» Federaciones deportivas autonémicas o territoriales: Son entidades
de caracteristicas y finalidad similar a las anteriores cuya actuacion es
el propio ambito territorial autondmico representando a las
Federaciones Deportivas Espafiolas en sus respectiva Comunidad
Auténoma.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO

3.1.Introduccién

Para poder desarrollar este capitulo hay que tener una serie de aspectos en
cuenta. En primer lugar, tener claro que el entorno es el conjunto de factores que
rodean a la empresa, unas circunstancias que pueden afectar a su desarrollo y
funcionamiento de forma compleja, ya que tanto pueden suponer ventajas como
representar amenazas para la misma.

El entorno actual se caracteriza por:

o Cambios muy rapidos.

o Globalizacion.

« Importancia de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién

« Creacion de grandes grupos empresariales.

e Y otros cambios sociales: incorporacion de la mujer al trabajo,
inmigracion, etc.

La empresa actla en un entorno que cambia continuamente y cada vez mas
deprisa. Por lo que en este andlisis queremos identificar aquellos eventos que
estén ocurriendo o que se prevean que ocurriran y que puedan afectarnos en un
futuro, tanto positiva como negativamente.

El macroentorno son factores que afectan en la misma medida a todas las
empresas y que lo analizaremos a través del modelo PESTEL y de esta manera
predecir como nos influyen los entornos tanto politicos, econémico, social,
tecnoldgico, ambiental y legal.

Una vez conocemos la estructura del mercado, a través del modelo de las cinco
fuerzas de Porter podremos valorar el atractivo de este sector, es decir, del
microentorno, que este nos determinara el éxito o fracaso probable de nuestra
futura organizacién debido a que son los elementos del entorno mas préximos y
mas directamente implicados en la relacion de intercambio.

Y por ultimo, el analisis de la competencia es uno de los mas importantes, ya
que como ya sabemos estos son los estratos que nos rodean de manera mas
inmediata. Por ello, intentaremos identificar los grupos estratégicos que nos
ayudaran a identificar a nuestros competidores mas cercanos.
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3.2.Anédlisis del macroentorno

A continuacion vamos a desarrollar un analisis Pest en el que se expondran los
factores del entorno que afectan a todas las empresas del sector de manera
directa o indirecta. Estos factores los podemos clasificar en los siguientes
bloques:

e Factores politicos y legales: En este punto se explican los factores que
afectan a la organizacion en relacién con el gobierno asi como la
estabilidad que éste proporciona al sector en que nos estamos
introduciendo. Ademas se incluyen toda la informacion relacionada con
las regulaciones que deben cumplir las empresas y el resto de
componentes que forman esta industria.

e Factores econdmicos: Se analiza la economia en su conjunto. Es un
aspecto bastante importante a tener en cuenta ya que los habitos de
consumo estan influenciados por algunas tasas que a continuacion
detallaremos como la de desempleo por ejemplo.

e Factores sociales: En este componente social se tiene en cuenta la cultura
de la sociedad, las costumbres, el estilo de vida, la evolucion de la
sociedad etc.

e Factores tecnologicos: son los cambios en la tecnologia que afectan a
todo el sector en su conjunto en todos sus departamentos.

Factores econdmicos

Actualmente, la coyuntura econdmica Espafiola se encuentra en una situaciéon
compleja y bastante complicada como explicaremos a continuacion. Pero antes
de entrar en profundidad en algunos aspectos, es importante situarnos en el
contexto del inicio de esta crisis. Por ello, realizaremos una comparacion tanto a
nivel nacional como internacional.

Ambito internacional: La crisis econémica mundial que comenzo en el afio 2008,
y fue originada en los Estados Unidos. Entre los principales factores causantes
de la crisis estarian los altos precios de las materias primas debido a una elevada
inflacion mundial, la sobrevalorizacion del producto, crisis alimentaria mundial y
energética, y la amenaza de una recesiéon en todo el mundo, asi como una crisis
crediticia, hipotecaria y de confianza en los mercados.

A finales de 2007, como todos conocemos, se inicia una crisis economica de
alcance internacional. Esta crisis, se fue agravando entre los afios 2008 y 2010,
provocando asi el deterioro de algunas variables econdémicas y sociales:
descenso del PIB, aumento del déficit, aumento del desempleo etc.

Ambito Nacional: La economia espafiola se encuentra en una situacion bastante
complicada ante la realidad de crisis que estamos viviendo desde hace ya unos
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afnos. La realidad es grave, con un alto grado de desempleo, un déficit publico
que se dispara, una deuda publica creciente y una penalizacion excesiva de los
mercados.

En este contexto la economia mundial sufre una situacion muy complicada y se
ha sufrido un gran deterioro y una situacion desesperante por no haber actuado
con rapidez y contundencia en su momento, aspectos que hacen que la situacién
empeore y que haya que tomar medidas mas drasticas. .

En los tiempos que corren, en el entorno en el que nos estamos moviendo y dado
la tendencia del culto al cuerpo y el disfrute del tiempo libre, hay que tener en
cuenta que esto supondré un gasto mas dentro de las partidas que los individuos
y familias tienen ya asumidos. Por ello, y ante el panorama vivido junto a un
incremento del desempleo, como se puede apreciar en la siguiente tabla, que en
este caso y como se esta viendo en la sociedad espafiola, repercutira en la parte
del presupuesto familiar destinado a actividades de ocio.

En dicho grafico, la evolucién del desempleo en Espafia ha sido creciente desde
el comienzo de la crisis econdmica, al partir de un nivel situado en algo mas de
2 millones de personas y desembocar en los mas de 4,5 millones que se
encuentran paradas en la actualidad (4.724.355 en septiembre de 2013).

Tabla 5: Evolucién del paro 2007-2013 Espafia

Paro registrado en los meses de septiembre
Afios 2007 - 2013. Espana. N2 de personas

5.000.000 4.705.279 4.724.355

4.500.000 4.226.744
4.017.763
4.000.000 3.709.447
3.500.000
3.000.000 2.625.368
2.500.000
2.017.363

2.000.000
1.500.000
1.000.000

500.000

0

Septiembre Septiembre Septiembre Septiembre Septiembre Septiembre Septiembre
de 2007 de 2008 de 2009 de 2010 de 2011 de 2012 de 2013

Fuente: Blog de economia. El captor (2013)
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Por otra parte, una de las consecuencias de esta crisis que afecta negativamente
ha sido el endurecimiento por parte de las entidades financieras de las
condiciones de acceso al crédito para todo tipo de empresas.

Y por ultimo, vamos a analizar brevemente la evolucion del PIB espafiol que
como ya sabemos es un indicador econémico que busca definir el bienestar de
un pais y, con esto, si una economia esté creciendo o, por el contrario si esté en
recesion.

El PIB espafiol del cuarto trimestre de 2012 se redujo 0,7% con respecto al
trimestre anterior y 1,8% con respecto al ultimo trimestre de 2011. Sin embargo,
lo que nos interesa es este ultimo afio vivido y podemos destacar que el producto
interior bruto de 2013 ha caido un 1,2% respecto al afio anterior. Esta tasa es 4
décimas superior a la publicada en 2012, que fue del -1,6%.

En 2013 la cifra del PIB fue de 1.022.988 millones de €. En valores absolutos
podemos concluir que el PIB en Espafa crecié 6.014 millones de € respecto a
2012. Todo esto podemos visualizarlo a continuacién en una tabla que mas
adelante comentaremos

Tabla 6: evolucidn del PIB de Espafia en el afio 2013

PIB Espaia 2013: Evolucion Trimestral

Fecha PIB Mill. € Var. Trim. Var. Anual
IV Trim 2013 255.299€ 0,2% -0,2%
il Trim 2013 255.336 0,1% -1,1%
Il Trim 2013 255.435€ -0,1% -1,6%

I Trim 2013 256.918€ -0,3% -1,9%

Fuente: Blog de economia. El captor (2013)

Como vemos en el gréafico, la economia espafiola se redujo en un 3,8% en el afio
2009. Al afo siguiente, afio 2010, experimento de nuevo un decrecimiento
aungque mucho més leve (0,2%), mientras que en el afio 2011 el PIB permaneci6
casi igual. Sin embargo, la crisis econdmica se recrudecié un aflo mas tarde ya
gue se produjo un decrecimiento del 1,6%.

Unos datos a destacar y proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica
(INE), es que en el ultimo trimestre del afio 2013 ha sefalado un decrecimiento
de la produccién econdmica de Espafia del 1,2% en términos interanuales
(respecto al PIB del tercer trimestre de 2012), de modo que la suma
ininterrumpida de periodos trimestrales negativos, interanualmente hablando,
asciende ya a nueve.

37



H:HADE Plan de negocio “Gimnasio para la tercera edad”

FACULTAD DE ADVNSTRACION Y
DIRECCKON DE ENPRESAS. UPY

Por lo tanto, teniendo en cuenta todos estos factores debemos tener presentes
gue no nos van a favorecer a la hora de captar nuevos clientes, ni a obtener
financiacion externa.

Factores sociales

Cada vez mas la sociedad espafiola se preocupa mas por el culto al cuerpo, la
salud y el bienestar. Por lo que consideramos que esto es uno de los puntos
fuertes en este sector.

Hace unas décadas, s6lo acudian al gimnasio la gente que se dedicaba al
culturismo o a la musculacién. Esta concepcidén en la sociedad espafola ha
cambiado, a lo que hay que sumarle que la figura de la mujer se comenzara a
ver también en los centros deportivos.

Actualmente, estamos a un nivel superior a lo mencionado anteriormente, es
decir, hemos pasado de un concepto del cuidado del cuerpo Unicamente a nivel
estético, es decir, Unicamente se acudia al gimnasio para estar fuerte; a un
concepto que no solo el aspecto fisico sino que existe una gran preocupacion
por el bienestar mediante actividades de cuerpo y de la mente.

De esta manera estos centros se convierten para la sociedad en un lugar donde
la gente acude para relacionarse con otras personas, relajarse y por supuesto,
hacer actividades deportivas. Como consecuencia de esto, los servicios que se
ofrecen y que demanda la sociedad en su conjunto son cada vez mas exigentes
en cuanto a tecnologia, contacto humano y mejora en atencion al cliente entre
otras.

En resumidas cuentas, hoy por hoy el contacto humano es esencial, es decir, el
trato personalizado y acorde a cada persona. Por ello, cada vez tienen mas éxito
los entrenadores personales que se encargan de organizar, orientar y motivar de
manera individualizada a cada individuo.

Por lo tanto, pasar un fin de semana en un hotel con spa, ir al gimnasio para
hacer un poco de ejercicio o0 someterse a un tratamiento de fisioterapia por
ejemplo, ya no es un capricho de gente con dinero. Esta al alcance de todos,
debido a que la sociedad esta cada vez mas preocupada por su salud e
influenciado por los precios de estos servicios que cada vez son mas bajos o
estan al alcance de todo el publico.

Y para finalizar destacar que en Espafia, actualmente el numero de
establecimientos dedicados al bienestar no ha parado de incrementarse desde
el aflo 2006 que se situaba en torno a los 477 establecimientos.
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Factores tecnoldgicos

En los inicios, las principales instalaciones deportivas se llenaban con discos,
barras y mancuernas, con los que se podia realizar una cantidad de ejercicios.
Con el tiempo han ido apareciendo otros elementos que ayudan al entrenamiento
del sistema cardiovascular, como por ejemplo las cintas de correr, a lo que hay
que afiadirle la aparicion de las “maquinas de disefio” que provocaron que los
discos, barras y mancuernas fueran perdiendo protagonismo para el
entrenamiento muscular.

Ademas, el publico cada vez es mas exigente y obliga a los gimnasios y resto de
instalaciones deportivas a innovar continuamente para proporcionar los mejores
servicios al mercado. Por lo que en este momento nos encontramos en la era de
las maquinas vibratorias. El ejercicio vibratorio se complementa de una manera
sana y natural con el ejercicio convencional, sin esfuerzo ni peligro de lesiones.

Actualmente, los gimnasios y clubs deportivos han evolucionado hasta tener casi
todos zonas acuaticas, spas y/o zonas de relax. Con esto destacar que nos
encontramos en la era “wellness”. El término “fithess” ha incorporado elementos
gue hacen, que estemos en la industria de la salud por excelencia y por ende,
los gimnasios son los verdaderos centros de salud.

Por otra parte, cuando hablamos del entorno tecnolégico no solo nos centramos
en los avances propios del sector sino también al avance cientifico y tecnolégico
de la sociedad en general.

En nuestro caso destacaremos, a un avance tecnologico que ha afectado al
namero de personas practicantes de actividades deportivas, como es el caso del
desarrollo de sistemas de deteccién del movimiento y su aplicacién en el ambito
de los videojuegos. El primer lanzamiento de estos juegos fue la marca Nintendo
en el afio 2006, cuando lanzo en Espafa su exitoso programa Wii Fit, un juego
de ejercicios con plataforma capaz de detectar el centro de equilibrio y muchos
otros usos.

Como dato relevante, destacar que en el afio 2010 en Espafia, la cifra de venta
de juegos relacionados con la practica deportiva para consolas domesticas ha
ascendido 538 562 unidades, segun la consultora GFK. De esto podemos derivar
gue una posible consecuencia de la aparicion de estas nuevas tecnologias es
que afectara especialmente al numero de usuarios practicantes de las
denominadas “gimnasias suaves”.

A estas alturas sobra decir que Internet es un gran recurso y muchas
instalaciones deportivas lo estan utilizando para atraer y retener a su base de
miembros. Internet nunca cierra y puede ofrecer tus servicios de noche y de dia
a cualquier hora. De esta manera es importante realizar un marketing en las
redes sociales ya que cuando hagan uso de los contenidos que puedan existir
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en la pagina web de un gimnasio o en las redes sociales que se escojan,
probablemente sus amigos también lo veran y consideraran también la
posibilidad de hacerse socio del gimnasio.

Y por ultimo, si nos centramos en la gestion de estos centros, seria muy
interesante disponer siempre de una persona que estuviera en cualquier
momento y lugar a disposicion del cliente, y que cuando estos quisieran reservar
algun servicio ya fuera desde casa, desde otra ciudad o por la noche, esa
persona estuviera ahi para tomarse nota, comprobar disponibilidad e incluso
cobrar. Pero esta opcion no es posible, por lo que muchos centros disponen y
ofrecen a sus clientes algo muy similar: un médulo de servicios web.

Este tipo de modulo es una parte del software de gestion de centros deportivos
y permite realizar tramites y gestiones on-line dentro de la propia pagina web del
gimnasio. A su vez, permite a los socios conectarse con este sistema de gestion,
comprobar disponibilidades, actualizar datos, gestionar reservas y pagar cuotas.

Muchos proveedores ofrecen un software compuesto por un modulo de gestion
(reservas, bonos, alquileres, stocks, actividades etc) y un modulo de accesos
(control de acceso, socios, pagos etc).

Para que el socio sea identificado se pueden utilizar tarjetas de acceso (lo mas
comun), fichas de proximidad y huella dactilar. De esta manera cuando un cliente
quiera acceder a las instalaciones, usara un lector o terminal que leera la tarjeta
o huella. El software analizara si esa persona puede acceder por esa puerta en
ese momento. Si el software responde que esa persona puede pasar, las
barreras de acceso se abren. En caso contrario, se mantienen cerradas.

Factores politico y legal

Como cualquier empresa, con la apertura de nuestro gimnasio tenemos que
atender una serie de normas y premisas legales para poder desarrollar nuestra
actividad de manera adecuada.

La Constitucion espafiola de 1978 pone de manifiesto en su articulo 49.1.28, que
se le otorga a la Generalitat la competencia exclusiva en materia de deportes y
ocio. Destacar que algunas de las competencias que en materia de deportes
tiene reconocidas la Comunidad Valenciana y que vamos a resumir a
continuacion:

e La promocién de actividades deportivas dirigidas a todos los sectores de
la sociedad.

« El apoyo y tutela al asociacionismo deportivo como nucleo basico del
deporte valenciano.

e« La creacion de una infraestructura deportiva adecuada mediante la
construccion de una red basica de instalaciones y equipamientos que
facilite e incremente la practica del deporte.
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« La maxima representacion oficial del deporte de la Comunidad
Valenciana.

e Con caracter general, la Generalitat ejercera las funciones de
coordinacion de las administraciones locales en materia deportiva.

Por ello, en un primer momento a través de la Ley 4/1993, de 20 de diciembre,
de la Generalitat del Deporte de la Comunidad Valenciana habia establecido una
regulacion, organizacion y estructura del deporte en nuestra Comunidad.

Como cualquier otro sector, el que nos estamos centrando, en el del deporte y la
actividad fisica, se encuentra en continuo cambio y adaptacion. A nivel legal,
ocurre algo semejante por lo que para esta nueva etapa después de la ley
anteriormente mencionada se promulga una nueva que es la Ley 2/2011, del
Deporte y la Actividad Fisica de la Comunidad Valenciana, tiene como objeto
promocionar, coordinar y regular el deporte y la actividad fisica en el ambito de
las competencias de la Generalitat.

A grandes rasgos vamos a describir brevemente algunos de sus capitulos:

e Eltitulo | establece los principios rectores y lineas generales de actuacion
de la Generalitat en materia deportiva.

e En el titulo Il se delimitan las competencias de las distintas
administraciones en materia de deporte y actividad fisica

e El titulo Il constituye el punto de partida y la razon de ser de esta ley. El
ciudadano, como verdadero protagonista, tanto como sujeto principal de
la practica deportiva, como en funciones de organizador, responsable o
profesional de la actividad fisica, es el centro de atencion y proteccion de
la presente norma legal

e El titulo IV regula, en concordancia con el titulo anterior, el deporte y la
actividad fisica en todas sus vertientes, distinguiendo su practica en las
diferentes etapas y categorias de crecimiento y formacion entre otros.

En segundo lugar, algunas leyes y normas a las que nos tenemos que adaptar
las encontramos en el Il convenio colectivo estatal de instalaciones deportivas y
gimnasios. Y también expondremos los capitulos mas representativos y mas
importantes.

e Capitulo II: Organizacion del trabajo donde podemos encontrar aquello
relacionado con la organizacion de los puestos de trabajo en la empresa.

e Capitulo Ill: Contratacion; donde figuran las formas de contrato,
subrogaciones, periodos de prueba, pruebas de aptitud...

e Capitulo IV: Jornadas de descanso, permisos y vacaciones; aqui se trata
de poner por escrito los dias minimos de vacaciones a los que tienen
derecho los trabajadores, las horas de descanso minimas entre otros.

e Capitulo V: Régimen econdémico; donde se legisla todo lo que tiene que
ver con el salario de los empleados, horas extras etc.

Hay que afiadir que también tendremos que tener en cuenta el Estatuto de los
trabajadores a la hora de regular nuestras obligaciones con nuestros empleados.
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Ademas, de tener la obligacion de pagar todos los impuestos locales y el resto
de impuestos como por ejemplo el impuesto de Sociedades.

Y para finalizar hay que mencionar que también tendremos que adaptarnos a
una serie de pautas como es el caso de los requisitos habituales como es el caso
de la licencia de obras, medidas de insonorizacion entre otras que mas adelante
detallaremos.

3.3.Analisis del microentorno

Este sector se encuentra formado como cualquier otro sector por organizaciones
gue producen los mismos productos o servicios. Para poder analizar este punto,
resulta atil el modelo de las cinco fuerzas de Porter para la comprension del
atractivo de esta industria.

El analisis Porter de las cinco fuerzas es un modelo estratégico elaborado por el
economista y profesor Michael Porter de la Harvard Business School en 1979.

Las cinco fuerzas son:

e Amenaza de entrada en el sector

e Amenaza de sustitutos

e Poder de negociacion de los compradores
e Poder de negociacion de los proveedores
¢ Rivalidad entre competidores

Por lo tanto, el mensaje de Porter es que aquellas industrias donde estas cinco
fuerzas son intensas no resultaran atractivas para competir en ellas. Existiran
demasiada competencia y presion para obtener beneficios razonables.

A continuacién estudiaremos cada una de las cinco fuerzas en nuestro sector en
concreto.

Amenaza de entrada en el sector

Las barreras de entrada como ya sabemos son factores que necesitan ser
superados por los nuevos entrantes para poder competir con éxito. Por ello,
como en cualquier otra industria existe esta amenaza y que entren nuevos
competidores nunca es bueno para las organizaciones que ya estan
establecidas.

En primer lugar, una de las barreras mas importantes de entrada es la gran
inversion inicial que se necesita para poder abrir este tipo de establecimiento y
sobretodo en Valencia, donde la adquisicion de un local por ejemplo tiene un
coste bastante elevado. A lo que hay que afiadirle, la dificil situacion en la que
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nos encontramos a la hora de obtener financiacion para un proyecto de esta
envergadura.

Nuestro proyecto se caracteriza por ofrecer una diferenciacion del resto de
centros deportivos abiertos en la zona, es decir, nuestro objetivo es proporcionar
un servicio con un valor percibido mucho mayor que el resto de nuestros
competidores. Nuestra diferenciacion como més adelante se podra comprobar
se caracteriza por ofrecer un servicio muy especifico a un cliente y una serie de
servicios complementarios orientados a la mejora de la calidad de vida y estado
corporal de estas personas. Por ello, lo que queremos intentar es conseguir una
importante distancia con el resto de competidores generando una barrera mas
de entrada en el sector.

Y por ultimo, mencionar que no se ha detectado la amenaza de entrada de
nuevos competidores en la industria en nuestra zona que puedan abarcar parte
de la cuota de mercado, pero no hay que olvidar que encontramos ciertos
competidores en la zona que hay que vigilar muy detenidamente.

Amenaza de sustitutos

Los sustitutos son servicios que ofrecen un beneficio similar a los servicios que
nuestra industria esta ofreciendo mediante un proceso diferente. Desde nuestro
punto de vista, el tipo de servicio que ofrecemos, un deporte y cuidado de la
salud para la gente de la tercera edad, es dificil de sustituir. Sin embargo, esto
dependera de la opinion que tenga el lector.

Por una parte, el servicio en que ofrecemos en su conjunto es dificil de sustituir,
pero si solo tenemos en cuanto ciertos servicios ofrecidos por separado
podremos encontrar diversos sustitos.

Un ejemplo muy claro es el deporte al aire libre o el ejercicio realizado en casa
(con alguna maquina como la cinta de correr o la bicicleta estatica como muestra
mas clara) serian productos sustitutivos a tener en cuenta para nuestra empresa.

Por lo tanto, hay que hacerle ver al cliente la relacién que existe entre el precio
gue desembolsa por el disfrute de nuestros servicios asi como el rendimiento y
la mejora que obtendra a medio y largo plazo, es decir, mostrarle que el precio
que paga por el disfrute del servicio es el coste justo por lo que esta obteniendo.
De esta manera se evitaria la opinién de que esta gastando el dinero que por si
solo podria obtener.

Poder de negociacion de los compradores

Los compradores son los clientes inmediatos de la organizacion. En este tipo de
industria no existen los compradores concentrados por decirlo de alguna
manera, ya que cuando los compradores solicitan o demandan este tipo de
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servicio es de forma individualizada. Por ello, no existe un colectivo de
compradores que puedan afectar a la fijacién de los precios.

En lo que se refiere a los costes de cambio, el cliente tiene la facilidad de cambiar
de un gimnasio a otro, ya que no podemos penalizar a un socio por querer
cambiarse. Sin embargo, existen varias estrategias que pueden suponer un
coste para el cliente a la hora de realizar el cambio de un gimnasio a otro. Una
de las herramientas a utilizar en estos casos, seria el cobrar una matricula al
ingresar en el gimnasio ya que en este caso el cliente no estaria dispuesto a
pagar de nuevo otra cantidad similar en otro centro deportivo a menos que le
ofreciera un servicio por el que el cliente le mereciera mucho la pena.

Otra herramienta seria ofrecer una reduccion de la cuota mensual a través de la
inscripcion a través de bonos semestralmente, de esta manera ante la aparicion
de una nueva empresa el cliente estaria ligado con nosotros durante un tiempo
y nos daria tiempo a crear medidas para evitar este tipo de problemas.

Como ya hemos comentado anteriormente, no hay unas instalaciones sustitutas
gue no sean directamente competidoras. Sin embargo, si que encontramos
poder de negociacion por parte de los clientes a la hora de poder elegir entre la
cantidad de gimnasios que hay en la zona para poder desarrollar alguna de las
actividades de las que estan interesados.

Por lo tanto, existe un gran poder de negociacion en aquellos usuarios que solo
quieran realizar una actividad concreta debido a que la competencia es mas
grande si cogemos estos servicios de forma individual.

Y por ultimo, debemos mencionar que nos caracterizamos con una ventaja
competitiva y es que ofrecemos un servicio para la ayuda a la recuperacion de
lesiones asi como un trato muy personalizado que igual este tipo de personas en
otros centros no encontrarian. Estos clientes que se decanten por este servicio
su poder de negociacion seran nulo.

Poder de neqgociacién de los proveedores

Los proveedores son aquellos que suministran a la organizacién lo que se
necesita para producir en este caso el servicio. En nuestro caso serian los que
nos proporcionan todo el material a utilizar como la maquinaria, mancuernas,
colchonetas...ademas de los proveedores de complementos alimenticios y
productos de alimentacion para nuestra zona de bar.

Actualmente, contamos con una gran variedad de empresas que ofertan todo el
material que necesitariamos y no existe una organizacion en el mercado que
este muy por encima del resto. Esto implica que no hay una gran diferenciacion
en los productos que ofrecen. Por lo tanto, no nos van a poder ofrecer una
reduccion en el precio por diferenciacion.
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Por otra parte, en este sector de los gimnasios como podemos observar a lo
largo de todo el proyecto se requiere de una elevada inversion inicial. Entonces,
al inicio del negocio si se decide encargar todo el pedido de méaquinas y
productos al mismo proveedor tendriamos en este caso nosotros un alto poder
de negociacion ya que todos los posibles proveedores matarian por realizar este
encargo. Esto se debe a que una vez iniciado el negocio no se volveria a realizar
un nuevo encargo hasta dentro de muchos afios.

Si nos centramos en los costes de cambio que pueden existir al cambiar de un
proveedor a otro, podemos considerarlos reducidos y que no nos afectan mucho
ala hora de valorar este aspecto ya que son muy relativos. Tendriamos que tener
en cuenta las prestaciones de los aparatos que nos ofrecen y el servicio de
mantenimiento futuro que necesitaremos en un futuro.

Por lo tanto, no existen proveedores concentrados, los costes de cambio no es
un aspecto que nos vaya a afectar duramente y no encontramos una amenaza
competitiva de estos, es decir, una integracion vertical hacia delante,
ascendiendo hacia el cliente final.

Rivalidad entre competidores

Las cuatro fuerzas anteriormente comentadas nos ayudan a entender de qué
manera nos afecta en la rivalidad competitiva con nuestros rivales mas
inmediatos. Por lo que podemos considerar este mercado de los gimnasios
bastante competitivo.

Debido a la rivalidad que podemos encontrar, tenemos que ser conscientes que
hay una serie de puntos criticos y tenemos que intentar evitarlos o subsanarlos,
como es el caso del poder que tienen los clientes de cambiar de gimnasio, asi
como la aparicion de sustitutos de muchos de nuestros servicios.
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3.4.Analisis de la competencia

Lo primero que vamos a analizar es nuestra competencia mas directa, es decir,
los gimnasios privados que existen abiertos por la zona. Estudiaremos el caso
de los tres gimnasios mas cercanos que existen.

Gimnasio Femenino de L'art

El Gimnasio Femenino de L’art es uno de los primeros centros creados
exclusivamente para la mujer y cuenta con mas de 25 afios de experiencia. Lo
podemos encontrar en la calle Grabador Esteve niumero 12 en pleno centro de
Valencia. El horario disponible que ofrece a sus clientas es ininterrumpido de
lunes a viernes de 08:30h de la mafiana a 21:30.

Por su cercania y por la variedad de servicios que ofrece, podemos considerarlo
nuestro principal competidor. Sin embargo, como indica su propio nombre solo
va dirigido al publico femenino, que es uno de sus puntos débiles.

Cuenta con un personal altamente cualificado y realizan tanto programas en
grupos como programas mas individualizados, asi como un seguimiento de
estos.

Se caracteriza por una eficiente higiene, flores naturales para crear ambiente,
zona relax con té y revistas y una atencion personalizada. Algunos de sus
aspectos a destacar son:

e Un ambiente Unico Zen.

e Lo ultimo en tecnologia en la sala cardiovascular.

e Una nueva sala de Pilates con luz natural para trabajar con maquinas en
grupos de hasta cuatro personas.

Entre sus actividades podemos encontrar dedicadas al cuidado del cuerpo de
tonificacion y aerdbico, asi como las dedicadas a la mente-cuerpo como por
ejemplo el Pilates.

Un punto critico y bastante atractivo que ofrece este centro para sus clientas es
la nueva forma de entrenamiento Queenax. Este sistema esta basado en las
Gltimas tendencias de entrenamiento funcional y se le considera el mejor
instrumento para un entrenamiento anti gravedad. Se trata de un programa
enfocado a mejorar la calidad de vida diaria.

Destacar y como posible competencia para nuestro publico femenino
encontramos que también ofrece servicios de estética y fisioterapeuta con una
gran variedad en su oferta y en sus precios.

Por lo tanto, es un gimnasio bastante completo y asequible para el publico al que
va enfocado, que vende mucha calidad y una gran variedad de actividades y
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servicios, pero actualmente quizas un punto a nuestro favor como ya hemos
mencionado anteriormente es que va orientado Unicamente a las mujeres de
clase media-alta.

Estudio Qep Pilates

Qep Pilates Valencia lo encontramos en calle Serrano Morales 4 (Junto a la plaza
de Canovas) y lo que intenta es participar del bienestar y salud de sus alumnos
a traves de las disciplinas del movimiento del cuerpo.

Es un estudio especializado en pilates, yoga, taichi.... totalmente equipado,
intimo y acogedor para la practica de estas actividades. Se encuentra en pleno
centro de Valencia como ya hemos mencionado anteriormente.

Podriamos considerarlo también un posible competidor debido a su proximidad
a la zona, como por la oferta de servicios que ofrece y que suelen ser bastante
demandados por nuestro publico objetivo (grupo de la tercera edad).

Lo que ofrecen es la ayuda a que las personas que acuden se sientan mejor con
Su propio cuerpo a través de las disciplinas del movimiento para la salud, a través
de entrenamientos intensos que te ayudan a trabajar de una forma saludable. En
este tipo de disciplinas podemos considerarlo una competencia bastante directa
y fuerte.

El capital humano estd compuesto por un equipo de profesionales titulados en
las distintas disciplinas que imparten. Mas concretamente cuenta con cuatro
instructores, dos de ellos son los socios y creadores de este negocio.

El horario que tienen es de 07:30 h. de la manana hasta las 21:30 de lunes a
viernes. Donde estan disponibles para el cliente tanto los distintos instructores,
como la disponibilidad de las clases colectivas como el resto de maquinaria para
practicar las distintas disciplinas que a continuacion detallaremos.

Ahora nos centramos en analizar los servicios y actividades que ofrece para
poder tenerlo en cuenta y mejorar asi nuestro servicio. Por una parte, esta
especializado en el Pilates con maquinas. En su pagina web expone los
beneficios del Pilates Studio (con maquinas) y que nosotros exponemos a
continuacion:

o Se logra un estado de relajacion global mediante la respiracion y la
concentracion que elimina el estrés y las tensiones musculares.

« Aumenta la flexibilidad, la agilidad, el sentido del equilibrio y mejora la
coordinacion de movimientos.

e Contribuye al buen tono muscular que fortalece y tonifica el cuerpo y
estiliza la figura.

e Aporta gran vitalidad y fuerza permitiendo minimizar el esfuerzo para
realizar las tareas cotidianas mas pesadas o cualquier otro tipo de
deporte.
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« Mejora la alineacioén corporal, corrige los habitos posturales incorrectos.

o Mediante la integracién cuerpo-mente consigue aumentar la autoestima y
conocimiento del propio cuerpo. Permite prevenir y rehabilitar lesiones del
sistema musculoesquelético

Por otra parte, encontramos las clases colectivas que destacaremos las
siguientes:

e Power TRX: Los movimientos y ejercicios que realizan en esta clase se
diferencian de los ejercicios tradicionales en que las manos o los pies del
alumno se encuentran sostenidos por un solo punto de anclaje, mientras
el extremo opuesto del cuerpo se encuentra en contacto con el suelo. Este
anico punto de sujecion del TRX proporciona una combinacién perfecta
de apoyo y movilidad a fin de desarrollar la fuerza, resistencia,
coordinacion, flexibilidad, potencia y estabilidad en la parte central del
cuerpo (faja abdominal).

e Body Balance: método de entrenamiento cuerpo-mente que combina los
principios fundamentales del Yoga, Pilates, Tai Chi y del método
Feldenkrais, para llevar el cuerpo y la mente a un estado de equilibrio y
armonia.

¢ Pilates suelo o Mat Pilates: consiste en una rutina de ejercicios con o sin
elementos anadidos (fitball, gomas elasticas, soft ball,...... ) que permiten
entender todo lo que el cuerpo necesita y como realizar cada movimiento,
dando mayor entendimiento de la respiracion.

e Ademas de encontrar Pilates prenatal, Pilates para nifios y reeducaciéon
postural.

Por lo tanto, es un posible competidor, pero como posible aspecto a nuestro favor
es que enfoca su oferta en un tipo de actividades que no a todo el mundo le gusta
practicar. Entonces, gracias a nuestra gran variedad de servicios podriamos
superarlo.

GMS gimnasio

GMS gimnasio es uno de los centros en los que mayor competencia podemos
encontrar y que argumentaremos mas adelante. En primer lugar, destacar su
localizacion en la avenida Jacinto Benavente y su horario de apertura es de 08:00
a 23:00 h ininterrumpidamente.

Este centro deportivo ofrece una serie de actividades y servicios con un trato
personalizado e individualizado si el cliente lo solicita. Se caracteriza porque
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todos sus programas de entrenamiento estan disefiados y controlados por
profesores licenciados en Ciencias de la Actividad Fisica y el Deporte.

Ofrece gimnasia y fitness para todas las edades. Destacar que ofrecen clases
especificas para nifios como el Fitkid, la Capoira, el Karate o el Taekwondo.
Ademas, de programas de gimnasia para mayores a traveés de unos ejercicios
adecuados. Este programa se realiza en horario de mafiana, combinando el
entrenamiento personal con la formacion de grupo para la realizacion de clases
adaptadas a su capacidad fisica.

De manera mas general las actividades que ofrecen son las siguientes:

e Step tono: Clase aerébica con diversas coreografias de menor a mayor
intensidad, cuyo objetivo es el trabajo cardiovascular, tonificacion general
y coordinacion de los movimientos realizados en el step, al ritmo de
musica actual enérgica y “canera”.

e Body combat: actividad aerébica coreografiada, que incluye movimientos
a base de puiios y patadas sin contacto.

e Entrenamiento funcional: consiste en entrenar y desarrollar programas de
ejercicios utilizando los conceptos de anatomia funcional de manera
practica

e Body Pump: clase colectiva cuyo ritmo, coreografia, motivacién del
instructor, energia del entrenamiento y calidad de material técnico hacen
gue disfrutes entrenando.

¢ Mantenimiento: es un método de trabajo de bajo impacto, de movimientos
armonicos, localizados y controlados, cuyos objetivos son mejorar la
resistencia aerobica, la capacidad pulmonar, la fuerza-resistencia y la
flexibilidad

e Pilates: uso de la mente para controlar el cuerpo, pero buscando el
equilibrio y la unidad entre ambos.

e Musculacion

e Asi como el resto de actividades anteriormente mencionadas como las
Artes marciales, bailes y las distintas actividades orientados a los nifios
entre otras.

En resumen, ofrece servicios enfocado a distintas edades (como en nuestro caso
a la gente de avanzada edad) que podriamos considerarlo un punto positivo a
su favor, asi como la gran variedad de oferta. Ademas, por su cercania es un
competidor muy dindmico. Sin embargo, podriamos superarlo gracias a nuestro
asesoramiento estético y fisioterapéutico que ofrecemos.

Una vez analizados los centros deportivos privados mas cercanos, destacar que
por el distrito donde nos vamos a localizar no encontramos ningun Polideportivo,
ni centro publico que nos sea competencia directa. Sin embargo, destacar que
por el centro esta el polideportivo del Carmen.
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Polideportivo del Carmen

Su ubicacién es en el antiguo barrio del Carmen como su propio nhombre indica
y mas concretamente en la calle Doctor Chiarri. Y los horarios que podemos
encontrar de este centro son los siguientes:

e Lunes a Viernes: 7'00 a 22'00 h.

e Sabados: 9'00 a 16'00 h.
o Domingos y festivos: 10'00 a 16'00 h.

llustracion 1: Instalaciones Polideportivo del Carmen

Carmen

Fuente: pagina web Ayuntamiento Valencia

A su vez, cuenta con una piscina municipal, una tipica sala de musculacion, dos
salas fisicas de multiuso (en ella imparten numerosas clases colectivas como
Aerobic, Danza del vientre etc.) y dos pistas de squash.

Destacar que también se encuentra muy bien comunicado a través del transporte
publico. Por una parte, a través de la linea 1 de metro; también por EMT Bus: 5
-7 -28-81-95y por ultimo, a través del valenbisi.

A continuacion presentamos el cuadro de precios por la utilizacién de todos los:
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Tabla 7: Tarifas del uso de las instalaciones del Polideportivo del Carmen
PRECIOS TARIFA T. REDUCIDA
PISTA SQUASH Con luz Con luz
Utilizacion libre (max.4 jugadores) (30")

SALA MULTIUSOS

3,20 €

Actividad deportiva

11,15€
Actividad no deportiva

SALA MUSCULACION

15,45€
Actividad deportiva 1,70€
Actividad no deportiva
PISCINA CUBIERTA

35,85¢€

Entrada individual 1,70€

Utilizacion calle 21,50€

Fuente: Pagina web Ayuntamiento de Valencia

Y para finalizar este apartado, no debemos olvidarnos que nuestro publico
objetivo es la gente de la tercera edad e incluso podriamos ampliarlo este rango
y considerar nuestro publico objetivo de a partir de los 55 afios. De esta manera,
una posible amenaza son las residencias para las personas mayores, que
también son consideradas algunos centros de dia y ofrecen una amplia variedad
de actividades para el cuidado del cuerpo y de la salud.

Por la zona donde nos vamos a ubicar encontramos una residencia/centro de dia
gue podemos considerarla una competencia sobre todo para las personas de
mas avanzada edad. Por lo tanto, vamos a analizarla con mas detalles.

Residencia de la Tercera Edad Jardines del Palau

Centro especializado en la atencion integral de los mayores, disponiendo de
plazas de Residencia o de Centro de Dia.

llustracién 2: Localizaciéon de la Residencia de la tercera edad Jardines del Palau
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Fuente: Google maps
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Cuenta con personal altamente cualificado y se encuentra ubicado en el centro
de Valencia, frente al Palau de la Musica y junto a los Jardines del Turia (calle
Conde Altea) como podemos visualizar en la siguiente imagen.

El centro esta formado por un equipo humano cuyo objetivo es el mantenimiento
de las capacidades de nuestros usuarios, el fomento de su autonomia personal,
asi como la mejora de su calidad de vida. Para alcanzar esta meta es necesaria
la coordinacién con los familiares con los que mantenemos un estrecho contacto.

Cuenta con:

e Servicio Médico y de Enfermeria
« Fisioterapeuta

o Trabajadora Social

o Terapeuta Ocupacional

« Psicologa

e Auxiliares de clinica

« Oficios varios

e Conductores/celadores

o Cocinera

En el Centro Jardines del Palau prestan un servicio de atencion integral de
calidad hacia nuestros Residentes y Usuarios, conforme a la norma UNE: EN:
ISO 9001: 2000, para proporcionar el mas alto nivel de atencion a las personas
gue confian en nosotros.

« Atencion médica

o Atencion de enfermeria

« Rehabilitacion y fisioterapia

« Entrenamiento cognitivo para enfermos de Alzheimer y otras demencias
« Fomento de las actividades fisicas de la vida diaria

« Apoyo psicoldgico a los usuarios y sus familias

« Actividades ludicas y terapéuticas

e Gimnasia

o Cocina propia, dietas especiales

« Servicios opcionales: peluqueria, podologia y transporte.

En definitiva, de todas las posibles amenazas consideramos dos principales
competidores de los anteriormente mencionados. Esto se debe a que son los
gue mas nos pueden afectar en el momento de la captacion de los clientes.

Uno de ellos es Estudio Qep Pilates debido a las técnicas que utiliza que resultan
muy beneficiosas para el publico de avanzada edad, asi como su cercania a
nuestro local. Y el otro, es la Residencia para la Tercera Edad Jardines del Palau
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ya que se enfoca hacia el mismo publico objetivo y también realiza actividades
orientadas al cuidado del cuerpo y recuperacion de posibles anomalias y
lesiones corporales.

No hemos tenido muy en cuenta la relacion de precios que puede existir, ya que
debido a la zona en la que se encuentran y al publico al que va dirigido cada uno
de ellos es bastante semejantes a los nuestros que mas adelante detallaremos
y enfocados a personas con un poder adquisitivo medio-alto.

3.5.DAFO

El andlisis Dafo es herramienta que nos ayuda a estudiar y analizar la situacion
competitiva de nuestra empresa en su mercado (analisis externo) y de sus
caracteristicas internas de la misma, para poder determinar como indica el
nombre de esta metodologia sus Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades.

La situacion interna estd formada por dos factores no controlables:
Oportunidades y amenazas, mientras que la situacion interna de la propia
empresa se compone de dos factores controlables: Debilidades y Fortalezas.

A continuacién, vamos a utilizar esta metodologia para poder diagnosticar estos
cuatro factores con detalle y poder analizar la situacién real de la empresa.

Debilidades

No tiene zona de aparcamiento: Al estar ubicado en pleno centro de Valencia,
no encontramos zona de facil aparcamiento y la que existe es de pago como es
el caso de la zona azul. Es una debilidad con la que contamos, pero como
intentamos enfocarnos en la gente que vive en la zona no le daremos mucha
importancia.

Gran inversion inicial: al ser un gimnasio nuevo, el capital a invertir es bastante
elevado. Por lo que en comparacién con nuestros competidores anteriormente
mencionados que ya llevan un tiempo considerado en este mercado, nos costara
mucho mas amortizar la inversion.

Publico objetivo reducido: Estamos ofreciendo un servicio dirigido a las
personas de la tercera edad y mas concretamente, de clase media-alta, por lo
gue nos arriesgamos a tener éxito o no en esta zona y en este mercado.
Podriamos enfocarlos a un publico mucho mas amplio para reducir este riesgo,
pero si no asumimos esta debilidad quizas perderiamos otras fortalezas.

Fortalezas

Gran variedad de servicios: pagando una cuota unica mensual tienes accesos
a una gran variedad de servicios, lo que en muchos otros centros deportivos no
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te los brindan. Los Unicos servicios que se pagan como suplemento son los
servicios de estética y fisioterapeuta.

Personal altamente cualificado: contamos con un personal altamente
cualificado. Ademas, contamos con los mejores ya no solo en conocimientos y
titulacion, sino también en amabilidad y atencion al cliente.

Amplio horario: No solo contaremos con el horario del resto de nuestros
competidores (de lunes a viernes) abriremos también sdbados por la mafiana
para que nuestros socios puedan realizar ejercicio y cuidar su cuerpo si lo
desean también sin influir en el precio mensual.

Servicio de rehabilitacién: tenemos la posibilidad de ofrecer la préactica de
algunas técnicas para la recuperacion de lesiones o problemas de salud de los
socios que lo necesiten. Este tipo de servicio no se suele ver en los gimnasios,
por lo que tendremos la ventaja competitiva de ser los primeros.

Zona ocio: contamos con una zona exclusiva en la que los clientes podran tomar
un tentempié después de la realizacién de la practica deportiva o donde también
podrdn pasar un buen rato ya que como contamos cuenta con juegos
tradicionales y realizacion de actividades.

Amenazas

Situacion econémica actual: Como hemos podido observar con el andlisis
anteriormente realizado, la coyuntura economica espafiola no estd en muy
buena posicidon y mucha gente tiene que ver reducidos este tipo de gastos en su
vida cotidiana. Sin embargo, nos encontramos en una localizacion donde el
estatus de los residentes es de clase media-alta por lo que no es una amenaza
muy fuerte.

Mercado muy explotado: el mercado de los gimnasios actualmente se
encuentra bastante saturado y que todos los centros deportivos se encuentran
en una constante lucha por captar nuevos clientes y mantener los que ya tienen.
Sin embargo, con la diversidad de actividades que ofrecemos y el concepto que
intentamos transmitir quizas tengamos algo innovador para el mercado.

Incremento de la practica deportiva al aire libre: debido a la cercania del
Cauce del rio Turia en muchos casos podemos encontrarlo como una amenaza
ya que también se esta incrementando mucho la practica al aire libre de ciertos
deportes.

Oportunidades

Concepto no muy explotado en la ciudad de Valencia: esta oportunidad surge
porque la idea de negocio que nosotros tenemos pensado no esta explotada y
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hemos detectado un posible vacio en el mercado que nos ofrece una oportunidad
Unica.

Menos incidencia de la crisis: como ya hemos comentado, nos vamos a
centrar en la clase media-alta que ya se encuentra acomodada y como
consecuencia, podemos deducir que se encuentra menos afectada por el tema
de la crisis. Consideramos, una gran oportunidad que tenemos que explotar
debido a que actualmente se esta produciendo un cambio social hacia el culto
del cuerpo y mas concretamente, en el grupo de la tercera edad.

Centro de Valencia con escasa explotacion: Como hemos podido comprobar
a través del analisis de la competencia, no encontramos un competidor directo
gue nos vaya a influir de manera directa en esta zona. Sin embargo, en otras
zonas como por ejemplo cerca de la zona universitaria es una zona donde hay
una gran explotacion del sector ya que podemos encontrar en una zona muy
reducida varios gimnasios.

Cambios en la sociedad: a causa del cambio social que se lleva produciendo
hace unos cuantos afios orientado al cuidado del cuerpo, consideramos que es
una gran oportunidad. Sin embargo, para explotar al maximo esta oportunidad
hay que ser de los mejores en el mercado ya que como hemos mencionado
anteriormente es un mercado muy explotado.

Epilogo

A través del estudio del macroentorno hemos podido analizar a grandes rasgos
la situacién de la economia espafiola, que esta afectando considerablemente al
bolsillo de la mayoria de los hogares y nos perjudica a la hora de intentar captar
nuevos clientes.

Ademas, ciertos cambios socioculturales y aspectos sociales nos benefician ya
gue cada vez hay una mayor conciencia por el bienestar y salud. Aspecto positivo
para impulsar nuestro negocio.

Gracias al andlisis del microentorno, vemos que la amenaza de entrada se
encuentra muy limitada, debido a la gran inversion inicial que hay que realizar.

También encontramos que se puede hacer deporte de muchas maneras y en
algunas ocasiones ademas gratis, por lo que para poder paliar esta amenaza
deberemos darle un valor afiadido a nuestro centro deportivo.

El sector privado (gimnasios cercanos) es el gue mas nos afectara. Destacar que
encontramos debilidades en la mayoria de los gimnasios. Sin embargo, nuestro
principal competidor sera Qep Pilates.
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Y por ultimo, el DAFO nos muestra que nuestra mayor fortaleza es la gran
variedad de servicios que ofrecemos y mas concretamente, el de rehabilitacion
de posibles lesiones. Nuestra gran debilidad es que nos vamos a centrar en un
publico reducido, la tercera edad. Como amenaza como a todas las empresas
encontramos la crisis econdémica y que estamos adentrandonos en un mercado
muy explotado, y como oportunidad es el cambio en la sociedad que se lleva
produciendo de unos afos atras y que tenemos que explotar junto al concepto
innovador que estamos ofertando y que no esta actualmente muy explotado.
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4. Analisis de operaciones

4.1.Introduccién

En este apartado decidiremos de forma logica la localizacibn de nuestro
gimnasio, analizando todos los aspectos positivos 0 negativos que supone
ubicarlo en dicha zona y de esta manera asegurarnos un exitoso futuro.

En nuestro caso, hemos escogido un local comercial en pleno centro de Valencia
ya que queremos orientarlo a un publico de alto poder adquisitivo y que mas
adelante justificaremos, pero principalmente por la cultura arraigada orientada
hacia el cuidado del cuerpo y de la vida sana.

Otro aspecto que abordaremos, es la correcta distribucién de las instalaciones
en el propio local. Para ello, nos tendremos que posicionar en el papel del cliente
e intentar analizar donde nos gustaria encontrar las distintas salas. Ademas, de
entender la distribucién como un método de promocién de aquellas actividades
gue queremos fomentar y vender entre nuestros futuros clientes.

Por lo tanto, la distribucion tienes que ser adecuada para los distintos procesos
y operaciones gque se van a llevar a cabo, para facilitar el disfrute del servicio a
los clientes.

4.2.Localizacion

La localizacién del local es en muchas ocasiones una de los factores que mas
puede influir en el éxito del negocio. Es necesario estar ubicado en una zona
donde haya una afluencia de publico importante, sin embargo esto puede
aumentar los costes de forma considerable

La empresa como llevamos comentando desde el inicio del desarrollo de este
proyecto se situara en el centro de la ciudad de Valencia, mas concretamente en
un local comercial ubicado en plena Gran via juntos al Cauce del rio Turia;
concretamente en el distrito El Pla del Remei.

Este se encuentra muy bien ubicado en el centro de Valencia (zona de muy facil
acceso desde cualquier parte), y se encuentra comunicado con cualquier parte
de la ciudad gracias al transporte publico, tanto a través de la linea EMT (Bus
41-2-3-71 entre otros) que transita por la transcurrida avenida Gran Via Marqués
del Turia, a lo que hay que afadirle las paradas de taxis y cercanas estaciones
de metro como en este caso la de Colon, que queda a unos 5 minutos andando.

Caracteristicas del local:

e Local comercial de 750 m2.
e Localizado como ya hemos mencionado en G.V Marqués del Turia.
e Estado para reformar
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e Bajo de 270 m2 y sétano de 500m2
e Tiene licencia deportiva
e Precio de alquiler 8.000€

llustracion 3: mapa de localizacién del local (centro de Valencia)
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Se ha escogido esta ubicacién por los buenos accesos que se tiene desde
cualquier punto de la ciudad. Es uno de los mejores barrios de Valencia y
principalmente, porque nuestro publico objetivo es gente de la tercera edad con
un poder adquisitivo medio-alto. De esta manera tenemos en cuenta que este
distrito nos puede proporcionar la ventaja competitiva que estamos buscando,
asi como una clientela que esta dispuesta a pagar por acudir a un gimnasio como
el que estamos ofreciendo y asi poder cubrir sus necesidades.

Ademas, es un punto a nuestro favor que los gimnasios/centros deportivos que
se encuentran por la zona estan orientados principalmente al cuerpo de la mujer,
es decir, son gimnasios femeninos o solo orientados a actividades como el
Pilates. A esto hemos llegado gracias al analisis de la competencia analizado
anteriormente.

Nosotros no so6lo queremos ofrecer los tipicos servicios de un gimnasio, sino
otra serie de atencion como la fisioterapia y rehabilitacion entre otros que mas
adelante detallaremos. Por lo tanto, encontramos en esta localizacion una buena
oportunidad para explotar este negocio.

Sin embargo, destacar uno de los inconvenientes de la zona es que no dispone
de espacio de aparcamiento y la que existe es de previo pago como por ejemplo,
las zonas azules que encontramos por todo el centro de la ciudad. A pesar de
esto, no es un punto que nos influya demasiado porgue al publico que tenemos
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intencion de dirigirnos como llevamos diciendo a lo largo de todo el proyecto es
personas de la tercera edad, de la zona principalmente.

Por lo tanto, lo que nos ha hecho que nos decidamos a ubicar el gimnasio en
este distrito, es que hay escasa competencia directa, y es una excelente
oportunidad para poder satisfacer las necesidades de sus clientes, que tienen
que desplazarse a otras zonas para poder recibir un servicio de estas
caracteristicas.

A pesar de ser un local de alquiler, tendremos que adaptar el local a un pequefo
gimnasio, lo que requiere una inversion importante tanto a nivel estructural, como
la adquisicion de maquinaria e instrumental.

En la siguiente ilustracion podemos apreciar un poquito como esta actualmente
el local y su fachada.

llustracion 4: Fachada del local que alquilaremos

Fuente: google imé&genes (2013)

4.3.Distribucion en planta

La distribucién que se ha escogido esta realizada para facilitar el uso del
gimnasio a los distintos usuarios, asi como poder llevar de manera adecuada el
funcionamiento de todas las actividades.

Como el local estd compuesto por dos alturas, el primer piso de acceso estara
destinado para recibir al socio, habilitarlo con los vestuarios adecuados para que
puede cambiarse y pasar luego a las instalaciones, asi como la zona que se
habilitara para un mini bar y zona de ocio que mas adelante se detallara. El
segundo piso (sétano) encontraremos las distintas salas.

Con lo primero que se encuentra el cliente es la propia recepcion como cualquier
otro gimnasio, donde pasaran su tarjeta de socio para poder entrar en las
instalaciones.
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Por otra parte, también encontramos una zona nueva que no se encuentran en
todos los gimnasios rivales. En esta parte encontramos un bar y una zona de
ocio donde los propios socios podran pasar también un buen rato relacionandose
con el resto de personas y disfrutando de un buen tentempié, asi como poder
también jugar alguna partida a cualquier juego de mesa que tendran disponibles.

Una vez pasamos a las propias instalaciones de un gimnasio, nos encontramos
con los distintos vestuarios para ambos sexos, destinadas a que los clientes se
cambien y depositen en las distintas taquillas sus objetos personales y mas
tarde, vayan a realizar las distintas actividades.

Cuando bajamos a la segunda planta, nada mas entrar nos encontramos con la
sala mas grande. Esta sala estd orientada para actividades tipicas de
musculacion y cardiovascular, ademas de dedicar gran parte del espacio a
realizar ejercicios tipicos de rehabilitacion para los clientes que quieran
recuperarse de una lesion.

Esta sala es donde mayor numero de socios se va a concentrar, por eso es la que
mayor tamafo tiene. La sala estara dividida; por una parte encontraremos todas
las maquinas de musculacioén y cardiovasculares orientadas de tal manera que
se facilite su ejecucién, es decir, las maquinas de musculacién estaran
ordenadas por grupo muscular por ejemplo y la zona cardiovascular las
maquinas estaran ordenadas por tipo de ejercicio.

Ademas, es la méas grande por la cantidad de material que se necesitara para
poder desempefiar todos los ejercicios y que en puntos posteriores detallaremos.

Otro aspecto a tener en cuenta, es la ubicacion de la sala colectiva como el resto
de salas destinadas a la realizacion de tratamientos a los distintos clientes como
por ejemplo los fisioterapéuticos. Estas las encontramos al final del todo de
manera estratégica ya que nuestro punto fuerte seran también los distintos
tratamientos orientados al cuidado del cuerpo de la tercera edad, asi como las
distintas clases que se impartiran para realizar entrenamientos colectivos y que
resulten mas entretenidos.

4.4.0peraciones y procesos

Como va a caracterizar a nuestro gimnasio no es por ofrecer los tipicos servicios
de gimnasio, sino al estar destinado a un publico mas especifico va a existir una
oferta bastante variada de servicios y que no suelen ser muy tipico en un
gimnasio privado habitual.

Como hemos podido observar en la distribucion en planta y lo que llevamos
viendo a lo largo del trabajo, ofrecemos otros servicios complementarios. Estos
son bastante importantes en nuestro negocio y cada servicio lleva asociado unos
procesos implicitos que a continuacion detallaremos.
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Vamos a describir los distintos procesos segun el espacio y lugar dentro de las
instalaciones del centro.

Clases colectivas dirigidas

Ofrecemos una gran diversidad de actividades para todos los gustos de los
futuros socios, sin embargo, todas ellas siguen la misma estructura en cuanto a
procesos.

Actos del servicio:

» Recepcion del cliente

» Prestacion del servicio

» Devolucion del material utilizado
» Seguimiento del servicio

Salas de tratamientos

En estas salas cada socio tendra un servicio individual y personalizado, tanto a
nivel de tratamiento de belleza, como tratamientos fisioterapéuticos o de
nutricion.

Actos del servicio:

» Recepcion del cliente
» Prestacion del servicio
» Seguimiento del servicio

Sala de musculacién vy rehabilitacion

Como cualquier otro centro deportivo ofrecemos asesoramiento y ayuda para
llevar ejercicios de musculacion y que mas adelante las actividades que se
realizan en cada acto. Ademas del servicio de ayuda en la recuperacion de
lesiones y problemas en el cuerpo del cliente.

Actos del servicio de musculacion:

» Recepcion del cliente

» Prestacion del servicio

» Devolucién del material utilizado
» Seguimiento del servicio

Actos del servicio de rehabilitacion:

» Recepcion del cliente

» Analisis de la lesién y prestacion del servicio adecuado
» Devolucion del material utilizado

» Seguimiento del servicio y de la lesion
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Una vez tenemos identificados todos los actos que se realizan en cada uno de
los servicios que ofertamos, vamos a realizar un andlisis mas especifico y vamos
a definir las actividades que se desarrollan en cada acto dentro de cada servicio.

Procesos de clases colectivas dirigidas

Recepcion del cliente a su entrada: el cliente entrara por la recepcion
como todos los socios y pasara su tarjeta por el lector para poder pasar a
las instalaciones. Ofrecemos un servicio suplementario de dejar toallas
tanto para la realizacion de los ejercicios como para las duchas. Para
llevar un control mas rigoroso y cuidar la salud de cada socio, se le abre
una ficha con todos los datos personales, afiadiendo también todas las
posibles problemas de salud para poderle ofrecer siempre un
asesoramiento adecuado y tener en cuenta que tipo de actividades son
mas idoneas para cada persona. Por ello, y con toda la informacion
recopilada de cada cliente es el propio socio quien debe informar en la
recepcion que quiere asistir a una clase y quien este en la recepcion
comprobara mediante dicha, si este es apto para la realizacién de la clase.
De esta manera lo apuntara en las clases y podra asistir.

Prestacion del servicio: El socio acudira a la sala a la hora propuesta para
la realizacién de la clase. Alli hay ubicada una pantalla tactil en la que
cada cliente tendr4 que poner su numero de socio y verificar si esta
inscrito para la realizacion de la clase. Una vez todos los asistentes se
han registrado, el monitor explicara el funcionamiento de la clase.
Después de todo esto, se impartird la clase con los ejercicios
convenientes y adecuados para cada sesion que cada monitor crea
conveniente. Al final de la clase, el monitor dara una valoracion de la clase
y posibles mejoras que pueden realizar cada uno de los asistentes para
evitar lesiones, asi como para mejorar la capacidad fisica.

Devolucion del material utilizado: A la entrada del gimnasio, en recepcion,
el cliente tiene la posibilidad de pedir prestado unas toallas, ya sea para
la realizacién de los ejercicios o para la zona de vestuarios.

A la salida el socio que haya solicitado este servicio después de su uso,
depositara las toallas, en este caso, en una cesta que se encontrara en
recepcion. La recepcionista lo anotard en su lista de control y se
despedira del cliente.

Seguimiento del servicio: Este seguimiento siempre sera en persona,
donde se le preguntara la opinion de las clases, los horarios, los servicios
complementarios que se ofrecen...para obtener las respectivas
conclusiones y poder mejorar los aspectos que se crean convenientes.
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Procesos de salas de tratamientos

Recepcion del cliente: El socio interesado en recibir los distintos
tratamientos fisioterapéuticos y de belleza se tendra que pasar por
recepcion y preguntar por los distintos servicios. Se le afiadira en su ficha
técnica, los servicios que esta interesado y se le informaréa del horario que
puede asistir a estos. Los servicios que ofrecemos seran con previa cita 'y
bajo demanda de los clientes.

De esta manera una vez el socio, haya acordado una cita a la entrada de
las instalaciones se le indicara en cual de las tres salas se le ha asignado
para llevar a cabo este tratamiento.

Prestacion del servicio: Una vez en la sala correspondiente, el especialista
gue en este caso sera nuestro fisioterapeuta o nuestro asesor de belleza,
llevara a cabo el tratamiento que ha solicitado el cliente. Sin embargo,
éste siempre puede recomendar o realizar alguna variacion del
tratamiento segun lo vea pertinente para adaptarse a la salud y
necesidades del socio.

Seguimiento del servicio: A través de la ficha técnica de cada socio se
podra seguir el tratamiento que estd llevando y la mejora o posible
evolucién, para asi tener un control riguroso y asi, intentar mejorar los
posibles problemas que pueda tener.

Procesos de la sala de musculacion y rehabilitacion

Las actividades de musculacion y rehabilitacion van a estar ubicados en una
misma sala, por lo que explicaremos las distintas actividades que se realizan en
cada proceso de manera conjunta.

Recepcion del cliente: Como en el caso de la asistencia de las clases
colectivas dirigidas, el cliente entrara por la recepcion como todos los
socios y pasara su tarjeta por el lector para poder pasar a las
instalaciones. Ofrecemos un servicio suplementario de dejar toallas tanto
para la realizacion de los ejercicios como para las duchas. Para llevar un
control mas rigoroso y cuidar la salud de cada socio, se le abre una ficha
con todos los datos personales, afiadiendo también todas las posibles
problemas de salud para poderle ofrecer siempre un asesoramiento
adecuado y tener en cuenta que tipo de actividades son mas idéneas para
cada persona.

Prestacion del servicio o analisis de la lesién vy prestacion del servicio
adecuado: El cliente tendra a su disposicion por una parte la sala de
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musculacion y se le presentara al monitor de sala por si quiere que le
realice y le controle una rutina diaria.

Por otra parte, para poder disfrutar de la parte de la sala de rehabilitacion
tiene que ser a través del fisioterapeuta que esté al cargo de la sala 'y bajo
control de éste. El socio realizara los ejercicios que el responsable le vaya
diciendo y siempre bajo supervision, ya que lo que se quiere conseguir es
una correcta y apropiada recuperacion.

e Devolucion del material utilizado: A la entrada del gimnasio, en recepcion,
el cliente tiene la posibilidad de pedir prestado unas toallas, ya sea para
la realizacion de los ejercicios o para la zona de vestuarios.

A la salida el socio que haya solicitado este servicio después de su uso,
depositara las toallas en este caso en una cesta que se encontrara en
recepcion. La recepcionista lo anotara en su lista de control y se
despedira del cliente. En este caso solo se tendra en cuenta este tipo de
material ya que el destinado a rehabilitacion solo lo prestard el
responsable de sala y bajo la supervisién suya o del fisioterapeuta.

e Seguimiento del servicio y de la lesion: Serd sobretodo en primera
persona donde se les preguntara su opinion sobre la sala, la saturacion
de esta asi como otro tipo de temas de interés.

Epilogo

La localizacién consideramos que es un aspecto clave para el éxito de
nuestro negocio, ya que estamos ofreciendo un servicio clave actualmente
en la sociedad en la que vivimos y destinado a un publico muy concreto. Por
lo que la localizacion nos influird en las posibles ganancias o pérdidas que
podamos tener.

Al estar orientados a un publico de clase media alta, consideramos esta
situacion una de las mas adecuadas, y las dimensiones del local se nos
ajustan bastante a nuestras necesidades. Sin embargo, tendremos que
invertir para ponerlo a punto.

En cuanto a la distribucion, consideramos que es la mas adecuada, ya que al
tener dos plantas, es mejor que toda la zona de ejercicio se encuentre toda
junta, separada de la zona de ocio y de cambio. Y ya que es lo que mas van
a utilizar, estara ubicada en la segunda planta de manera estratégica para
fomentar el uso de todas las instalaciones por los clientes.

Y por ultimo, como hemos podido aprecia los procesos son bastantes
diferentes pero hemos tratado de dar este servicio bastante mecanizado
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sobretodo mediando el software donde ubicamos los datos de cada cliente,
asi como la recepcion mediante las tarjetas de cada uno de los socios.
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5. ORGANIZACION Y
RECURSOS HUMANOS
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5. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

5.1.Introduccién

En este apartado definiremos algunos aspectos que la organizacion tiene que
tener muy en cuenta para su correcto funcionamiento.

En primer lugar, debemos plantearnos quienes somos, qué queremos conseguir
y dénde queremos encontrarnos en un futuro, asi como los valores de que
disponemos para conseguirlo. Por lo tanto, si tenemos definidos bien estos
aspectos (mision, vision y valores) la organizacion podra orientar de una manera
mas adecuada sus acciones y poder afrontar de forma Optima los imprevistos
que se puedan presentar.

En segundo lugar, detallaremos que tipo de sociedad vamos a formar, en cuanto
a forma juridica se refiere. Analizaremos detalladamente todas las etapas que
hay que realizar para formar dicha sociedad y las condiciones que nos motivan
a la eleccién del tipo de sociedad.

En tercer lugar, tenemos que definir los perfiles de los puestos de trabajo para
poder definir asi las obligaciones, competencias, funciones y su respectiva
remuneracion. Con esto, evitaremos problemas dentro de la organizacién y cada
trabajador tendrd definida sus tareas asi como responsabilidades como
componente dentro de la organizacion.

Por ultimo, todos los puestos de trabajo y sus respectivas responsabilidades dan
lugar a una posicién en el rango jerarquico de la empresa, que podremos
visualizar a través del organigrama. Gracias a este podremos entender mejor la
organizacion de la empresa.

5.2.Mision, visiéon y valores

Para poder definir bien estos conceptos en nuestra empresa hay que tenerlos
claros y no confundirlos, por ello definiremos cada concepto y luego detallaremos
cada uno para nuestro caso.

Misién:

La mision es la razon de la existencia de la organizacion, el propdsito basico
hacia el que van dirigidos sus actividades y los valores que guian las actividades
de sus empleados.

En nuestro caso concreto, nuestra mision es motivar y liderar la practica
deportiva de las personas mayores que se encuentran en la zona, con la finalidad
de promover el interés por el deporte para contribuir a mejorar la salud y el
bienestar de las personas, de una forma sana, coordinada y saludable.
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Impulsar el deporte en el grupo de la tercera edad, orientandolo a como esta
actividad puede resultar una herramienta divertida a la hora de cuidar nuestro
cuerpo.

Vision

La vision describe las metas a largo y medio plazo de la empresa, es decir, una
imagen del futuro deseado que queremos crear con nuestras acciones y
esfuerzos.

Para nuestro proyecto, nuestra vision es poder llegar a ser una organizacion
innovadora, en el sector y mas concretamente en la ciudad de Valencia, e
integradora. Contando con un equipo profesional altamente cualificado,
prestando un servicio adaptado a las necesidades de los socios.

Por lo tanto, queremos llegar a ser un gimnasio en el que los socios se sientan
comodos e integrados, capaz de adaptarse a los cambios rapidamente y que
nunca se pierda la excelencia que queremos conseguir de nuestros empleados
e instalaciones.

Valores

Los valores forman el conjunto de principios, creencias y reglas que regulan la
gestion de la organizacion. Constituyen la filosofia institucional y el soporte de la
cultura organizacional. Para nuestro caso, destacar nuestros principales valores
que perseguimos toda la organizacion:

e Orientacidn al Cliente: El cliente siempre ha de ser lo primero, por lo que
dedicamos nuestros esfuerzos a conocer y satisfacer sus necesidades,
proporcionandole un servicio de calidad que cumpla con sus expectativas
y a su vez, mejorandolas.

e Compromiso con la salud: Consideramos a cada cliente como si fuera
un paciente, y hay que tener en cuenta que buenos consejos pueden estar
haciendo que tenga una mejor calidad de vida.

e Innovacién: Llevaremos a cabo siempre una mejora continua a través de
la modernizacién constante de los medios y la formacion continua del
personal, con lo que aportaremos valor afiadido al servicio que estamos
ofreciendo.

e Compromiso con los resultados: Nos comprometemos a ser una
organizacién rentable, como cualquier otro negocio.

e Profesionalidad: Contaremos con profesionales cualificados que
realizaran su trabajo con eficacia, rigor y empatia, gracias al esfuerzoy al
trabajo en equipo.

e Bienestar social: Ofrecemos una amplia programacion deportiva, que
contribuye a mejorar la salud y las relaciones interpersonales de los

73



H:HADE Plan de negocio “Gimnasio para la tercera edad”

FACULTAD DE ADVNSTRACION Y
DIRECCKON DE ENPRESAS. UPY

clientes, y ademas a una mayor integracion de este grupo de personas en
la sociedad.

5.3.Forma juridica/ fiscal elegida

La forma juridica escogida para la apertura de nuestro gimnasio para la tercera
edad, es una sociedad de Responsabilidad Limitada ya que consideramos que
se ajusta mas a nuestras necesidades, aunque la inversibn que vamos a
considerar es bastante elevada.

Esta sociedad estara formada por dos socios que aportara cada uno 60.000€
para iniciar la actividad.

El proceso de constitucion de la sociedad se llevard a cabo a través de los
siguientes pasos que a continuacion expondremos:

Certificado neqgativo del nombre/obtencién del nombre

Este certificado sirve para acreditar que no existe otra organizacion con el
nombre que hemos escogido para nuestro gimnasio. En la cumplimentacion del
formulario habré que indicar el nombre completo de uno de los socios fundadores
de la sociedad y cinco nombres para la sociedad por orden de preferencia (si el
primero fuese denegado se cogera el segundo, en su defecto, el tercero, y asi
sucesivamente).

Para solicitar el nombre de nuestra organizacion tendremos que desplazarnos
hasta el Registro Mercantil Central (www.rmc.es) donde teleméaticamente
podremos hacer la gestion.

Y por ultimo, destacar una vez concedida una de las denominaciones elegidas,
le concede derecho de exclusividad para su utilizacion en un plazo de 6 meses (a
nadie podra concedérsele esa denominacién en este plazo), y de 3 meses para
el otorgamiento de la Escritura (pasado este plazo sera necesario renovarlo).

Apertura de cuenta bancaria a nombre de la sociedad

Una vez tenemos el certificado de denominacién, se acudira a cualquier entidad
bancaria a abrir una cuenta a nombre de la sociedad en constitucion, ingresando
el capital minimo. Mas tarde el banco entregard un certificado que habra que
presentar ante el notario.

Destacar que desde el dia 29 de septiembre del 2013 tras la entrada en vigor de
la Ley de apoyo a los Emprendedores, se abre la posibilidad de constituir una
sociedad limitada sin depositar el capital inicial de 3.000 euros, aunque sometida
a una serie de obligaciones para proteger a terceros: Es la llamada Sociedad
Limitada de Formacién Sucesiva. Sin embargo, en nuestro caso no utilizaremos
esta opcion.
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Elaboracion de los estatutos y escritura de constitucion

Como ya sabemos los estatutos son las normas que van a regir la sociedad.
Luego, deberemos acudir ante Notario para firmar la escritura de constitucion de
la sociedad ya que sin éste no podremos inscribirnos en el Registro Mercantil.
Es necesario presentar:

El certificado de denominacion del Registro Mercantil Central

El certificado bancario

Los Estatutos Sociales, si los llevamos nosotros y no los hace la Notaria
D.N.I de los dos socios que formaremos el negocio

Liguidacion del impuesto de Transmisiones Patrimoniales

Es el impuesto que nos gravara la constitucion y tendremos que pagar el 1% del
capital inicial que pongamos en los Estatutos.

Tendremos que presentar el impreso modelo 600 primera copia y copia simple
de la escritura de constitucion, fotocopia del CIF provisional (que antes de todo
esto tendremos que solicitarlo en la administracion tributaria de valencia y que a
continuacion detallaremos con todos los tramites correspondientes en
Hacienda). El lugar de presentacion de estos documentos es en la Consejeria
de hacienda de Valencia en un plazo de 30 dias héabiles a partir del otorgamiento
de la escritura.

Inscripcion en el Registro Mercantil

Deberemos presentar la inscripcion en un plazo de dos meses desde el
otorgamiento de la escritura de constitucion por el notario. Para realizar la
inscripcion 'y adquirir la personalidad juridica correspondiente debemos

presentar:
e Certificado de denominacion del Registro Mercantil Central
e Primera copia de la Escritura
e Ejemplares del modelo 600 (ITP) abonado anteriormente
e Habra que pagar una provision de fondos al hacer la entrega, y el resto

cuando se retire. Lo normal es que soliciten un teléfono o fax para
comunicar cuando se puede retirar (dependera del Registro).

Ahora nos centramos en explicar y detallar todos los tramites que tendemos que
realizar con Hacienda:

Solicitud del Codigo de identificacion Fiscal (CIF)

El CIF nos servira para identificarnos a efectos fiscales. En un principio, hemos
de cumplimentar un modelo 036 en la administracion tributaria de nuestro
domicilio (www.aeat.es) y, junto con el original y una copia de la escritura,
obtendremos el CIF provisional que en un plazo de 6 meses debemos canjearlo
por el definitivo.
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Alta en el impuesto de Actividades econémicas (IAE)

Mediante el modelo 036 tenemos que rellenar y entregar en la administracion
tributaria de nuestra localidad, con lo que comunicaremos nuestras obligaciones
con Hacienda. Con este mismo modelo ademas de darnos de alta en este tributo
también nos servira para solicitar el CIF definitivo e informar del Régimen del IVA
(impuesto sobre el valor afiadido).

Como llevamos comentando contaremos con un personal altamente cualificado
y para poder disponer de este personal debemos darnos de alta y afiliarnos a la
seguridad social. De esta manera se nos asignara un Coédigo de cuenta de
cotizacion principal.

Siguiendo con el listado de tramites, citaremos algunos a tener en cuenta
también y que son imprescindibles para poder desarrollar nuestra actividad.

Comunicacion de apertura del centro de trabajo

Solicitud del libro de visita

Este libro de visitas es obligatorio para todas las empresas que deberemos tener
antes una posible inspeccion de trabajo que nos pueda venir.

Por otra parte, encontramos los tramites que tendremos que realizar
directamente con el ayuntamiento que son los siguientes:

Licencia de actividades e instalaciones (Apertura)

Es una licencia municipal que acredita la adecuacion de las instalaciones segun
la normativa vigente y a la reglamentacion técnica.

Licencia de Obras

Es la necesaria para efectuar cualquier tipo de obras en un local, nave o
establecimiento. Por lo tanto si no se va a abrir local o no se van a hacer obras,
no sera necesaria. Pero en nuestro caso, como tenemos que acondicionar el
local necesitaremos esta licencia y poder poner el local a punto.

A la hora de la constitucién de la sociedad cabe recordar una serie de pautas
importantes. Una de ellas, es en la escritura de constitucién de la sociedad
deberan expresarse los siguientes aspectos:

e Laidentidad del socio o socios.

e La voluntad de constituir una sociedad de responsabilidad limitada.

e Las aportaciones que cada socio realice y la numeracion de las
participaciones asignadas en pago.

e Los estatutos de la sociedad.
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La determinacion del modo concreto en que inicialmente se organice la
administracion, en caso de que los estatutos prevean diferentes
alternativas.

La identidad de la persona o personas que se encarguen inicialmente de
la administracion y de la representacion social.

Se podran incluir todos los pactos y condiciones que los socios juzguen
convenientemente establecer, siempre que no se opongan a las leyes
reguladoras

Y en los estatutos se hara constar la siguiente informacion:

La denominacion de la sociedad.

El objeto social, determinando las actividades que lo integran.

La fecha de cierre del ejercicio social.

El domicilio social.

El capital social, las participaciones en que se divida, su valor nominal y
Su numeracion correlativa.

El modo o modos de organizar la administracion de la sociedad, en los
términos establecidos en esta Ley.

Los 6rganos de la sociedad que podemos encontrar:

Junta_General de socios : Organo deliberante que expresa en sus
acuerdos la voluntad social y cuya competencia se extiende
fundamentalmente a los siguientes asuntos:

1. Censura de la gestion social, aprobacion de cuentas anuales y
aplicacion del resultado.

Nombramiento y separacion de los administradores, liquidadores,
y en su caso de auditores de cuentas.

Modificacion de los estatutos sociales.

Aumento o reduccion del capital social.

Transformacion, fusion y escision de la sociedad.

Disolucién de la sociedad.

N

NoOokWw

Los Administradores: Organo ejecutivo y representativo a la vez, que lleva
a cabo la gestibn administrativa diaria de la empresa social y la
representacion de la entidad en sus relaciones con terceros. La
competencia para el nombramiento de los administradores corresponde
exclusivamente a la Junta General. Salvo disposicion contraria en los
estatutos se requerira la condicion de socio.

Derechos de los socios/accionistas:

Participar en el reparto de beneficios y en el patrimonio resultante de la
liquidacion de la sociedad.
Participar en las decisiones sociales y ser elegidos como administradores.
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Las cuentas anuales: Se aplican las disposiciones contenidas en la Ley de
Sociedades de Capital, a las que se afiaden los siguientes preceptos:

La distribucion de dividendos a los socios se realizara en proporcion a su
participacion en el capital social, salvo disposicion contraria en los
estatutos.

A partir de la convocatoria de la Junta General, el socio 0 socios que
representen, al menos el 5 por ciento del capital, podran examinar en el
domicilio social, por si 0 en unidon de un experto contable, los documentos
gue sirvan de soporte y de antecedente de las cuentas anuales, salvo
disposicion contraria de los estatutos.

Los libros obligatorios son:

Libro de inventarios

Cuentas anuales

Diario: registro diario de las operaciones

Libro de actas: acuerdos tomados por las Juntas Generales y Especiales

5.4.Analisis de los puestos de trabajo

Para asegurar un éxito en el negocio debemos asegurarnos que contamos con
la plantilla profesional, adecuada y motivada desde el primer dia de apertura del
negocio. De esta manera, contaremos con una plantilla altamente cualificada que
a continuacién, detallaremos el perfil que utilizaremos para llevar a cabo la
seleccion de los empleados. Contaremos inicialmente con seis personas que se
encargaran de todo el trabajo, pero no descartamos en un futuro contratar a mas
gente entre nuestro personal.

Por otra parte, el servicio de limpieza del gimnasio lo llevaremos a través de una
subcontrata que nos proporcionara una persona cualificada tres horas diarias
para el aseo y mantenimiento de las instalaciones.

Instructor de sala de musculacion: Contaremos con un Licenciado en
Ciencias de la actividad fisica y el deporte. Este monitor estara contratado
por una jornada completa y desarrollara todas las actividades tipicas de
la sala de musculacion y para orientar a todos los socios. Exigiremos por
lo menos un afio de experiencia dentro del sector y al inicio, tendra un
periodo de prueba de seis meses. Se recomienda que los monitores
tengan conocimientos del cuidado de la salud de las personas de la
tercera edad e, incluso formacion en terapias rehabilitadoras y
fisioterapéuticas

Fisioterapeuta: desarrollara funciones tipicas de un titulado en
Fisioterapia, es decir, se encargara del tratamiento de las posibles
lesiones de los socios, asi como llevar a cabo otra serie de tratamientos
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especificos de la materia. Hay que afiadirle que se encargara también de
la zona de rehabilitacion que se encuentra juntos a la sala de musculacion
como ya hemos mencionado anteriormente. En un principio, solo
contaremos con un trabajador orientado en esta doctrina, pero segun la
demanda que se presente del servicio podremos contratar a otro
fisioterapeuta. Al igual que el resto de monitores, estara contratado por
una jornada completa.

Instructor de las clases colectivas: Contaremos con un Licenciado en
Ciencias de la actividad fisica y el deporte. Este monitor estara contratado
por una jornada completa. El perfil corresponde con una persona joven
con capacidad para motivar y atender a los clientes; también se valora su
habilidad e imaginacion para crear coreografias. Al igual que el instructor
de sala, exigiremos por lo menos un afio de experiencia dentro del sector
y al inicio, tendrd un periodo de prueba de seis meses.

Responsable de los tratamientos de belleza: consiste en llevar a cabo
todos los tratamientos de belleza que soliciten los clientes dentro de
nuestra gama de servicios ofertados. El perfil profesional se corresponde
con una persona que haya cursado algun tipo de formacion en areas
destinadas a la salud y belleza. Este trabajador estara contratado por una
jornada a tiempo parcial y se exige por lo menos dos afios de experiencia
dentro del sector.

Recepcionista: se encargara de recibir a los visitantes, ofrecer
informacion, atender las llamadas telefénicas, conducir a los clientes por
las instalaciones, controlar el acceso de los socios, la prestaciéon del
material necesario, recopilacion de datos y recoger y custodiar dinero y
otros elementos de valor. Por otra parte, también se encargara de
determinadas tareas administrativas como por ejemplo la gestion de los
clientes, la contabilidad basica etc. Sin embargo, destacar que otras
tareas administrativas mas complejas estaran externalizadas como por
ejemplo la laboral y la fiscal.

El perfil profesional se corresponde con personas que hayan cursado
Formacion Ocupacional en Administracion y también FP Administrativo.
Por las labores a desarrollar, de continua relacion personal, se suele
contratar a personas jovenes, dinamicas y con habilidad para las
relaciones sociales.

Responsable de la zona de ocio y bar: Llevara a cabo y sera responsable
de la zona de bar como de ocio, es decir, se encargara de gestionar los
pedidos de productos alimenticios como lo necesario de la planta. El perfil
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profesional se corresponderia con una persona que haya tenido cierta
experiencia en atencion al cliente. Como en el caso anterior, se suele
contratar a personas jovenes, dindmica y con habilidad para las relaciones
sociales.

Seleccién y contratacion

El proceso de seleccion sera llevado a cabo por el Gerente de la empresa y
tendrd cuatro fases muy bien diferenciadas como las que exponemos a
continuacion:

>

>

Captacion de candidatos a través de los diferentes fuentes de
reclutamiento como pueden ser las bolsas de trabajo, internet etc. Pero la
que mas tendremos en cuenta es las referencias que nos pueden
proporcionar algunos de nuestros contactos.

La propia seleccién del personal, donde identificaremos los diferentes

perfiles de los puestos de trabajo ajustados a las necesidades de la
organizacion, filtracion de los curriculos, seleccién etc.

Entrevistas a los distintos candidatos seleccionados

Contratacion

5.5.0rganigrama

A través del organigrama podemos apreciar que el eje basico de la organizacién
es la direccién. Por ello, todos los demas departamentos dependen directamente
de la direccion.

Ademas, como visualizamos el servicios de limpieza y mantenimiento se
encuentra un poco mas alejado de la unién con la direccién, ya que como ya
sabemos sera un servicio externalizado por otra empresa.
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llustracion 5: Organigrama del gimnasio

DIRECCION-SOCIOS

RECEPCION

LIMPIEZA'Y
MANTENIMIENTO

BARY
OCIOo

INSTRUCTOR DE FISIOTERAPEUTA RESPONSABLE DE INSTRUCTOR SALA
CLASES COLECTIVAS ESTETICA MUSCULACION
Fuente: Elaboracién propia
Epilogo

Consideramos bastante importante tener muy claros nuestra mision, vision y
valores. Pero ya no solo a nivel de la alta direccién, sino también que nuestro
propio personal se sienta identificado con cada uno de estos y se pueda
transmitir con total transparencia a nuestros futuros socios.

Por ello, es fundamental en estos tiempos de crisis que corren tener bien
arraigados estos conceptos, ya que definen el alma de nuestra empresa.

La forma juridica y fiscal escogida como ya hemos hecho mencién es una
sociedad de responsabilidad limitada. Este tipo de proyectos lleva una gran
inversion y estar concentrada en una sola persona supone un grado de riesgo
bastante importante.

Los puestos de trabajo como hemos podido observar son bastante variados,
donde en cada uno de ellos se requiere una especializacion y habilidades
totalmente diferentes.

Nuestro organigrama es sencillo y tipico de una pequefia empresa y lo que mas
nos llama la atencién para destacar es la ausencia de mandos intermedios. De
esta manera todos los empleados dependen directamente del director. En
nuestro caso esto no supondra un problema ya que el director, en este caso uno
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de los socios, esta bastante cualificado y como ya hemos hecho mencién somos
una pequefia empresa.
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marketing
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6. Andlisis del marketing

6.1.Introduccién

Como bien nos define la American Marketing Asociation (AMA) marketing es la
actividad, conjunto de practicas relevantes y procesos para crear, comunicar,
liberar e intercambiar las ofertas que tengan valor para los clientes, los socios y
a la sociedad en general.

En la actualidad el Marketing es indispensable para cualquier empresa que
desee sobrevivir en un mundo tan competitivo como el nuestro. Adaptaremos
nuestro marketing a uno tipico de una empresa de servicios.

En este apartado definiremos el publico objetivo en que nos centraremos y que
resulta, del proceso de segmentacion.

Ademas, llevaremos a cabo el analisis del Marketing Mix de nuestra empresa a
través de las cuatro “P”:

e Producto: en nuestro caso sera un servicio y necesitamos conocer a
través de una descripcion como prevé la empresa que debera ser el
servicio final que se ofrecerd& a los distintos clientes. Por ello,
estudiaremos la vision del servicio desde el punto de vista del marketing.

e Precio: como ya sabes es la cantidad monetaria que esta dispuesta a
pagar un cliente por recibir este servicio. Por lo que estableceremos
nuestra propia politica de precios teniendo en cuenta nuestros costes,
nuestra competencia asi como, la percepcion que tienen nuestros
clientes, ya que al comprar un servicio el cliente espera recibir un conjunto
de beneficios cuyo valor tiene que superar los costes subjetivos.

e Promocion: la promocion la emplearemos para comunicar informacion
sobre nuestros servicios y persuadir a nuestros clientes para que se
apunten a nuestro gimnasio. Fijaremos unos objetivos para seguir esta
estrategia que junto con nuestra marca y mensaje, diseflaremos un mix
promocional (publicidad, venta personal...) para alcanzar nuestros
objetivos de publicidad y marketing.

e Distribucion: nuestro punto de partida de nuestro servicio seran nuestras
instalaciones.

Por ultimo, daremos significado al concepto de servicio afiadido, de forma que
recapacitemos sobre qué servicios secundarios podemos ofrecer nosotros, que
sean Utiles y valorados por el cliente.
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6.2.Segmentacion y publico objetivo

La segmentacion es el arte de dividir el mercado en grupos diferentes de
consumidores que podrian necesitar productos (en nuestro caso servicios) o
combinaciones de marketing diferentes. Estos segmentos son grupos
homogéneos, es decir, tienen caracteristicas muy parecidas y permitirdn que
nuestras acciones de marketing se puedan implantar para todo el grupo; esto
nos derivaria en un ahorro considerable de tiempo, esfuerzo y recursos.

Este proceso es muy importante ya que nos sirve para distinguir en qué
segmento de la sociedad es factible introducir un producto nuevo (en nuestro
caso servicio). Por ello, la segmentacion sirve para determinar los rasgos basicos
y generales que tendra el consumidor del producto teniendo en cuenta que el
producto va orientado al publico objetivo definido.

Para poder llevar a cabo todo este proceso, es importante destacar que el
comportamiento del consumidor es bastante complejo y tendremos que escoger
una serie de variables para llevar a cabo la segmentacion, y como consecuencia,
poder definir nuestro publico objetivo.

Hemos tenido en cuenta una serie de variables que a continuacion explicaremos
y que las hemos agrupado segun sea factores sociales, demogréficos etc.

Factores demograficos

Este grupo de factores es uno de los que mas influye a la hora de poderlo. En
primer lugar, la variable que consideramos la mas discriminatoria es la edad, ya
que ofreceremos un servicio bastante especifico orientado a la mejora de la salud
y del estado fisico de las personas de mas avanzada edad, asi como la ayuda a
la recuperacion de posibles lesiones y cuidado del cuerpo con tratamiento de
belleza.

Sin embargo, no sélo por el tipo de servicio que les ofreceremos, también es
importante destacar que no hay ningun establecimiento deportivo que implique
tantos servicios por una Unica tarifa.

Destacar que nuestro gimnasio va orientado a la tercera edad (65 afios en
adelante), pero queremos ampliar quizds el rango de edad al que nos
centraremos para intentar abarcar un publico mas amplio. Entonces, nos
centraremos en el rango de edad de 55 afios en adelante.

Ofrecemos una variedad de servicios con una gran calidad, por lo que creemos
gue no todo el mundo puede permitirse pagar este tipo de cuotas mensuales.
Por lo tanto, nuestro publico objetivo ha de tener unos ingresos medios-altos.

No vamos a diferenciar en cuanto a género, ya que como hemos estado viendo
en la evolucién del deporte en la sociedad espafiola, la iniciacion de la mujer en
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el mundo del deporte hace que no solo veamos hombres en los gimnasios. Y hoy
en dia, podemos considerar que supone una gran cuota y sobretodo en este
rango de edad en el que nos estamos centrando.

Factores geoqraficos

En la ciudad de Valencia, una de las zonas donde el poder adquisitivo es mas
elevado es donde nos vamos a establecer, en el centro de la ciudad de Valencia
y mas concretamente en la avenida Gran via Marqués del Turia como llevamos
mencionando a lo largo de todo el proyecto. Ademas de encontrar un vacio para
cubrir este tipo de necesidades en esta ubicacion.

Estos son los factores que mas nos van a influir a la hora de establecer nuestro
publico objetivo. Pero no debemos olvidarnos, que el estilo de vida de las
personas es un punto que deberemos prestarle atencién, ya que es un elemento
a tener en cuenta en la segmentacién. Nos orientamos hacia un publico que
tienen aficion y gusto por el deporte.

Gracias al analisis de los distintos factores anteriormente podemos definir
nuestro mercado objetivo, que sera aquel en que nos centremos todos nuestros
esfuerzos.

Las variables decisivas a la hora de poder definirlo seran la edad e ingresos de
la poblacion, ya que son las que mayor diferenciacion nos hace tener dentro del
sector.

Por ello, nuestro publico objetivo serd& hombres y mujeres de edades
comprendidas entre los 55 afios en adelante de la Ciudad de Valencia y més
concretamente del centro de la ciudad, con un poder adquisitivo medio-alto, que
tengan aficion y gusto por el deporte. Pero principalmente, que tengan un
elevado grado de preocupacion por su salud y su cuerpo y tengo esas motivacion
para llevarlo a cabo.

Por lo tanto, la estrategia de segmentacion que llevaremos a cabo sera una
especializacion de mercado ya que lo que pretendemos es cubrir una serie de
necesidades de un determinado grupo de clientes.
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6.3.Analisis del servicio

Toda empresa necesita saber y conocer con exactitud como debera ser su
servicio final que se ofrecera a sus clientes: problemas que debe resolver y los
beneficios que debe generar.

Todo servicio se puede descomponer en 3 subservicios: esencial, perceptible e
incrementado.

Esta descomposicion tiene por objeto hacer un estudio exhaustivo de nuestro
servicio, y estudiar qué tipo de servicios podriamos aportar a nuestros clientes
para satisfacer de forma plena todas sus necesidades.

Servicio esencial: este servicio nos daria respuesta a la necesidad basica que
tienen nuestros clientes cuando requieren de nuestros servicios. En nuestro
caso, es la de ofrecer un lugar y unas instalaciones dénde el cliente pueda
practicar actividades deportivas dirigidas a través de nuestros especialistas.

Servicio perceptible: estd compuesto por el servicio esencial y una cantidad de
atributos que tratardn de incrementar la satisfaccion de nuestros clientes.
Destacar los siguientes atributos:

- Personal: aqui contaremos como hemos nombrado en el analisis de los
puestos de trabajo y del personal, con un equipo humano altamente
cualificado y con una experiencia en el sector.

- Equipo de apoyo: como equipo de apoyo contaremos con nuestras
propias instalaciones como cualquier tipo de herramienta que nos ayude
en la prestacion del servicio y de la gestion. Nuestra sede por ello estara
en el centro de valencia, y ademas de toda la maquinaria y herramientas
para el desarrollo correcto de las actividades deportivas, también
dispondremos de otra serie de herramientas.

En nuestro caso, tendremos dos ordenadores uno en recepcién y otro en
direccién, dotados con el software adecuado. Por una parte, el de
recepcion se dedicara principalmente al control de la asistencia de los
socios a través de un lector de banda magnético (tarjeta de socio) y el de
la direccién encaminado a tareas puramente de gestién y control como es
el caso de las labores administrativas y contables.

- Tiempo de espera: durante la ejecucion de nuestros servicios podemos
encontrar tiempos de espera que trataremos de disminuir al maximo y
seran estudiados mas tarde en el mapa de servicios

- Tiempo de suministro del servicio sera en el momento, cuando sea
solicitado por el cliente. A excepcion de ciertos tratamientos como es el
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caso de los de fisioterapeuta y belleza que requerira de una reserva previa
de la hora. Sin embargo, intentaremos que sea el minimo tiempo posible
el que tenga que esperar el cliente para poder recibir los servicios.

- Nivel de calidad: trataremos de incrementar nuestra calidad
personalizando al maximo cada uno de nuestros servicios, ya que
creemos que es uno de nuestros pilares basicos.

Para poder alcanzar los niveles de calidad lo intentaremos con acciones
como el ofrecer toallas para el sudor por si a algun cliente se le ha
olvidado, jabon en las duchas de forma gratuita, adecuadas instalaciones,
una perfecta limpieza etc.

Sim embargo, en lo que nos vamos a centrar principalmente sera en
aspectos que no son tan perceptibles para el cliente, pero actualmente es
en lo que mas atenciéon hay que prestarle si queremos asegurarnos un
futuro exitoso.

Estos aspectos seran entre otros una adecuada atencion a nuestros
clientes por parte de todos los trabajadores de la empresa, que ha de
caracterizarse por un grado de amabilidad y educacion propio y excelente.
También se tratard de manera individualizada al cliente, primando su
salud y proporcionandole la atencién y herramientas necesarias para el
desarrollo del ejercicio fisico.

Otro servicio que haremos de manera complementaria y que
consideramos que nos ayudara a corregir nuestros errores, mejorar
nuestros puntos de mejora e incrementar la calidad de nuestros servicios
es la realizacion de encuestas de satisfaccion.

Servicio incrementado: es aquel que trata de conseguir la excelencia del
servicio a ofrecer, es decir, es el que intenta satisfacer los requerimientos de los
clientes.

- Servicio al cliente: una de las metas de nuestro negocio es conseguir que
nuestros clientes practiquen actividades deportivas e instaurar en sus
mentes que hay que practicar deporte para mejorar la calidad de vida.
Como consecuencia, quien acuda a nuestras instalaciones estara
percibiendo que practica deporte de forma sana y coordinada para
mejorar su salud.

- Servicio de calidad: en este tipo de servicios la calidad se recuerda mucho

mas que el precio. Y como aspecto a destacar, sabemos que la calidad
suele entrar por los ojos de los clientes.
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Como hay una gran diversidad de opiniones por los clientes en cuanto a
nivel de calidad, nuestro gimnasio se basara en unos principios que a
continuacion detallaremos:

e Confianza: es fundamental que nuestros socios confien en las
recomendaciones que se les dara y el asesoramiento que tendran
en todo tipo de actividades, ya que estdn dejado en manos de
nuestros profesionales su mejora en la salud.

e Empatia: como ya hemos comentado anteriormente, ofreceremos
un servicio tanto a nivel colectivo como individual. Por ello, a
nuestro cliente se le prestara una atencion e interés individualizada
como merece poniéndonos siempre en su piel.

e Fiabilidad: con este principio lo que transmitimos es que somos
responsables con lo que se ha prometido, es decir, las actividades
o diversos servicios no pueden ser cancelados sin previo aviso a
los clientes y se debera tener en cuenta todos los factores. Este
como consecuencia, incrementa la confianza del cliente hacia la
organizacion.

e Sensibilidad: somos conscientes de que estamos enfocado a un
publico méas cerrado que quizas un gimnasio tipico. De esta manera
tendremos siempre una disposicion para ayudar a nuestros socios
e intentar ponernos en su lugar. Seremos comprensibles con los
posibles problemas personales que puedan tener, dentro de un
margen logico.

e Tangibles: contaremos con un equipamiento e instalaciones
acordes y de calidad, ademéas de la apariencia y vestuario de
nuestro equipo humano debera ser adecuado y apropiado para
cada puesto de trabajo.

e Comunicaciéon bidireccional: el cliente forma parte de nuestro
proceso, por lo que estos tienen una posicion activa.
Escucharemos las opiniones y gustos de cada uno de ellos para
mejorar nuestro servicio.

- Especializacion: nuestra carta de servicios es nuestra gran

especializacion, ofrecemos las actividades ideales para este grupo de
personas que quieren realizar deporte de manera sana y saludable.
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Nuestra especializacidbn comienza en cada programa, en cada ejercicio y
en cada rutina que se recomienda a cada socio de manera individual, por
lo que se adapta a las necesidades de cada persona.
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6.4.Mapa de servicio

ACTO 1: Llegada del cliente al gimnasio w
[N
e Saludar al cliente o) o Se realizara después de pasar el
e Elcliente no debe esperar mas é e Solicitar el carné con un tono control de entrada
de 5 minutos en la recepcion o adecuado y amable e Se entregaran dos toallas a los
clientes que soliciten esta parte del
servicio

§ ENTRADA DEL CLIENTE A LAS -
e DISTINTAS SALAS DEVOLVER EL CARNE
S ENTREGA DE DOS TOALLAS
=2
@)
i CONTROL DE ENTRADA
> Educacion
> Apariencia fisica > Las toallas deben estar ordenadas
SOLICITAR EL CARNE por tipo ( toallas de sudor y ducha)

» Deberan estar limpias

ATENCION AL SOCIO

» Recepcion limpia, ordenada y
acorde con el ambiente

REPOSICION DE TOALLAS

INTRODUCIR EL CARNE POR EL
LECTOR
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ACTO 2: Prestacion del servicio

e Se le explicara al socio

e Saludar al cliente todas las actividades que
e El cliente no debe esperar mas de debe realizar

cinco minutos

g ENTRADA DEL CLIENTE A LAS REPP:SORYA:AI\‘/IC:ZRLACLII(EETZEL
5 DISTINTAS SALAS oG ¢
|_
=
% e Recomendar y dar pautas
> Educacién para los estiramientos
> Apariencia fisica > Sala limpia y ordenada * Despedir al socio
» Claridad en la explicacion
ATENCION AL CLIENTE
F DESPEDIDA
» Tono de voz suave
W POSIBLES CAMBIOS EN CADA
o PROGRAMA DE CADA SOCIO SI
S SE CREE ADECUADO
<
o
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ACTO 3: Devolucion del material (toallas)

e Atender amablemente
e Desde la salida del vestuario el

cliente no debe esperar mas de

Solicitar el nombre de forma
amable y educada

e Despedir al socio de manera
amable

" GiNco minutos e Vaciar la cesta cuando esté llena e Invitar a volver de nuevo
o
[N
)
|_
S INFORMAR AL CLIENTE DONDE DESPEDIDA
& DEBE DEJAR LAS TOALLAS QUE CONTROL DE DEVOLUCION DE
HA USADO MATERIAL
» Educaciéon y amabilidad
» Cesta de toallas no demasiado » Recepcion limpia y ordenada
» Amabilidad y tono de voz llena » Tono de voz amable
adecuado
» Apariencia fisica
w
=
[N
[N
)
5 VACIADO DE LA CESTA DE
= TOALLAS
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Plan de negocio “Gimnasio para la tercera edad”

ACTO 4: Seguimiento del servicio

e Preguntar si tiene tiempo para una e Se realizaran de una en una cada
encuesta de satisfaccion pregunta o _
e Saludar educadamente e Preguntas breves e Se despedira del cliente,

agradeciéndole su participacién y
esperando verle pronto de nuevo

CORRESPONDIENTE

96
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(NN

© REALIZACION

é > Tono de voz DEL
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6.5.Analisis del precio

El precio como todos sabemos es la cantidad de dinero que cada persona esta
dispuesta a pagar por disfrutar de un servicio determinado y que se adapte a sus
necesidades determinadas.

Fijar el precio de nuestro producto es un aspecto muy importante ya que nos
conducira al posible éxito del negocio. Si fijaramos uno muy alto para nuestros
servicios probablemente se nos reduciria la demanda. Por otra parte, un precio
muy bajo disminuiria nuestras ganancias. Entonces, para fijar el precio debemos
tener en cuenta una serie de factores como la competencia, el mercado, la
demanda, la oferta, el consumidor y nuestro entorno mas cercano, asi como
otros factores internos como los costes que podremos tener.

Actualmente, este es un factor critico ya que como hemos mencionado en
nuestro analisis previo de la situacion de crisis espafiola, nos encontramos en un
entorno un tanto turbulento debido a que los consumidores cada vez incrementan
mas las partidas de ahorro y podrian considerar el pago de este servicio como
algo superfluo. De esta manera se analiza en mas en profundidad el precio que
van a pagar por cada servicio.

El precio es un factor muy importante que hay que tener en cuenta en las ventas,
pero no es lo Unico que afecta al cliente para consumirlo. Los servicios tienen un
alto nivel de atributos que hay que tener en cuenta a parte de los costes
monetarios como son: pérdida de tiempo, carga psicologica 0 sensaciones
desagradables que afecten de alguna manera a alguno de sus sentidos entre
otros.

Si el consumidor se fijara Unicamente en el precio del servicio no valoraria
nuestro servicio en comparacion con el de nuestros competidores en el mercado.
Por lo que tendremos que obtener una ventaja que le de valor a lo que ofertamos
y de esta forma podamos apreciar o que estan dispuestos a pagar o no los
posibles compradores.

Por ello, debemos conseguir esa ventaja competitiva entre nuestros
competidores en el segmento en el que nos estamos moviendo y de esta
manera, ofrecer lo que estan buscando y que le resulte significativo sin tener en
cuenta unicamente el precio.

En resumen, tenemos que analizar qué aspectos positivos y negativos tenemos,
nuestros costes frente a la competencia y de esta manera obtener un precio al
que estaria dispuesto a pagar el futuro cliente.
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Aspectos positivos:

Gran variedad de servicios a la disposicion de todos los clientes. Aquellas
personas que quieran disfrutar de su tiempo libre realizando deporte,
relaciondndose con otra gente en nuestra cafeteria, recibiendo algun
tratamiento de belleza o de fisioterapia puede realizar en nuestras
instalaciones sin la necesidad de desplazarse a otros sitios.

Personal altamente cualificado en todas nuestras areas. Es uno de los
aspectos a tener en cuenta y es una de nuestras caracteristicas
fundamentales. Sin embargo, no es un atributo con el que alcancemos
esa ventaja competitiva que necesitamos debido a que la mayoria de
gimnasios también contaran con personal altamente cualificado, pero si
con nuestros valores consigamos destacarnos del resto de nuestros
competidores.

Nuestras instalaciones y nuestro equipamiento son completamente
nuevas, mientras que los gimnasios cercanos llevan unos afos ya en el
mercado y ninguno ha experimentado una gran reforma desde sus inicios.

Nuestra ventaja y la que quizds nos haga conseguir esa ventaja
competitiva que estamos buscando es el servicio de rehabilitacion y zona
de ocio que ofrecemos a los socios, para que mejoren tanto a nivel de
salud como en las relaciones sociales.

Aspectos negativos:

Escasa zona de aparcamiento para las personas que decidan acudir a
través de su propio transporte si viven un poco mas alejadas del centro
urbano. Sin embargo, no lo vemos un gran inconveniente ya que nuestras
instalaciones se encuentran en una gran via donde circula el transporte
publico tanto metro como autobus.

Costes:

Teniendo en cuenta el tipo de negocio que estamos llevando a cabo y como
podremos ver reflejado mas detalladamente en la parte financiera, hay una gran
cantidad de costes como mantenimiento, personal...por ello, no nos vamos a
centrar en desglosarlo individualmente.

Ademas, hay que ser conscientes que nuestros costes serdn mucho mas
elevados que los de la competencia debido a que ya tienen amortizada toda o
parte de su inversion.
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A partir de estas premisas, Suponemos gque nuestros precios seran superiores a
los de la competencia, pero lo que pretendemos es que nuestros clientes tengan
una vision equilibrada entre precio y servicio.

Por lo tanto, no podemos iniciar una guerra de precios con nuestros
competidores ni ajustar mucho los precios (por lo menos inicialmente). Creemos
conveniente centrar nuestra estrategia de precios en la diferenciacion y calidad
por encima de todo.

Siguiendo todo esto y teniendo en cuenta todos los costes ya estudiados en la
parte financiera, los precios seran los siguientes:

e Matricula 60€

e Mensualidad del gimnasio 60€

e Fisioterapia 15€ el masaje (estos seran los precios iniciales, con la
posibilidad de un incremento de este en funcion de la demanda).

e Tratamiento mas especifico del departamento de Fisioterapia 20€.

e Tratamiento belleza facial 15€

e Tratamiento belleza corporal 25€

6.6.Analisis de la comunicacién

Una vez tenemos disefiado el servicio y ya fijado el precio en el apartado anterior,
tenemos que ser capaces de transmitirlo a nuestros clientes reales.

En toda comunicacién efectiva se debe efectuar una serie de pasos, cada uno
de ellos imprescindibles para un correcto desarrollo de la misma. Nuestra
empresa, divide dicho proceso en cinco partes, las cuales pasamos a desarrollar
a continuacion:

1. Definicion de los objetivos de comunicacion

Con la finalidad de encajar de la mejor manera posible las necesidades de
nuestros clientes con los servicios de nuestra empresa, creemos conveniente
dirigirnos principalmente a las personas residentes en el centro de Valencia en
torno a la edad en que nos estamos orientando.

Nuestro mensaje ha de ser consistente y fiable, que no so6lo ponga en
conocimiento que existe una empresa, sino que atraiga al publico y anime a las
personas de avanzada edad a realizar deporte y de esta manera mejorar su
calidad de vida. Ademas de darnos a conocer en el sector.

2. ldentificar el publico objetivo de la comunicacién

Hombres y mujeres de la ciudad de Valencia con una edad comprendida de los
55 afios en adelante, con un nivel econémico medio-alto y que tenga ganas de
realizar deporte de manera saludable y coordinada (individual o colectiva).
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3. El disefio del mensaje sera el siguiente teniendo en cuenta los
pasos previos

“Surge un nuevo concepto del deporte en Valencia. Instalaciones dirigidas a
los mds mayores. Porque al final, lo que importa no son los afios de vida, sino
la vida de los afios.”

Como podemos apreciar en el mensaje, se observan varios contenidos que a
continuacion vamos a desglosar.

Surge un nuevo concepto del deporte en Valencia: Con esta parte del mensaje
se quiere expresar que se implantara algo nuevo en el centro de la ciudad y no
es un simple gimnasio.

Instalaciones dirigidas a los mas mayores: Es una de las partes mas importantes,
ya que expresamos claramente a quien va dirigido nuestras instalaciones. Por
ello, consideramos que ser& lo que mas llamara la atencién a nuestros futuros
usuarios.

Porque al final, lo que importa no son los afos de vida, sino la vida de los afos:
es el mensaje que queremos que retenga el cliente, y lo que queremos es llamar
la atencion del cliente de forma que se pregunte ¢ Importa la edad para practicar
deporte? Y con nuestros mensaje se dé cuenta que no importa la edad para
realizar actividades deportivas y mantener una salud inmejorable.

4. Hemos seleccionado los siguientes medios y herramientas de
comunicacion.
Canales personales de comunicacién: desde nuestro punto de vista la influencia
del boca a boca entre este tipo de poblacién es fundamental. Pero no vamos a
dejarlo todo en manos del cliente para que tengamos éxito. Por ello, nos
centraremos mMAas en los canales no personales que a continuacion
desglosaremos con mas detalle.

Canales no personales de comunicacion:
e Promocion de ventas

Esta herramienta la utilizaremos Unicamente de manera puntual, al inicio de
nuevos clientes y posibles promociones de departamento de estética y
fisioterapeuta en algunas épocas puntuales del afio.

Con esto, lo que queremos conseguir es lo siguiente:

» Captar nuevos clientes: se ofreceran ofertas destinadas a captar nuevos
clientes, como por ejemplo rebajar el precio de la matricula o si alguno de
los socios recomienda y trae algun cliente nuevo se le ofrece un servicio
gratuito de estética o fisioterapia.
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» Fidelizacion de los clientes ya existentes: lo que queremos conseguir es
que nuestros clientes estén contentos y satisfechos con los servicios que
ofrecemos. Por lo que, durante el afo realizaremos ofertas para clientes
antiguos y se puedan beneficiar de algunos servicios que no se incluyen
dentro de la tarifa mensual.

e Relaciones publicas

Es una herramienta bastante importante ya que puede captar al publico con un
mensaje mas en forma de noticias que en forma de comunicacion orientada a la
venta. Quizés debido al puablico al que le estamos enfocando esta sea una de
nuestras armas mas creibles.

Gracias a algunas amistades que tenemos en algunas revistas y gabinetes de
prensa, tendremos la oportunidad de crear una nota de prensa que informe de la
apertura de nuestra empresa, asi como la innovacion que ofrecemos al mercado.

Ademas, contaremos con una pagina web, disefiada también por estas
relaciones publicas, preocupandose por la imagen de la organizacion a través de
la red.

Esta tarea, la realizara una mano amiga de uno de los socios, de forma gratuita
para ayudarnos a establecernos y darnos a conocer.

e Venta personal

Al ser una empresa nueva y los servicios que pueden encontrar en nuestro
gimnasio no suelen ser los mas tipicos en este tipo de centros deportivos, la
venta personal puede ser uno de las herramientas més efectivas, sobre todo
para darnos a conocer en el mercado y crear preferencias y conviccion en los
compradores.

Una vez realizado el analisis de mercado y teniendo claro cuales son nuestros
clientes potenciales, podemos iniciar la venta personal. Esta la realizaremos en
los centros culturales para personas mayores, en algunas residencias para la
tercera edad entre otras y sobre todo por la zona donde estamos ubicados. Esta
venta ha de ser breve para no hacer perder el tiempo a la gente, pero con gran
fuerza.

Quizas sea una de las armas mas costosas para la empresa, pero también una
de las mas eficaces, ya que a través del comercial que encomendemos esta
tarea podemos obtener informacibn muy importante, es decir, podremos
observar y comprender con mas detalle las necesidades y caracteristicas de
nuestros futuros clientes potenciales.
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Sin embargo, en nuestro caso la tarea del comercial la realizaremos los dos
socios mayoritarios y nos encargaremos de darnos a conocer. De esta manera
nos ahorraremos un futuro gasto.

En este caso la tarea del comercial sera la siguiente: en el lugar seleccionado el
comercial con una actitud educada y amable intentara ponerse en contacto con
posibles consumidores de nuestro servicio y se les informara de nuestro
gimnasio, de qué hacemos, qué ofrecemos...y se le entregara un folleto donde
el cliente puede apreciar mas informacion y pueda visualizar nuestras
instalaciones por fotos. El comercial ademas ofrecera la posibilidad de hacer una
visita (es importante que llegue a convencer al futuro cliente) y un primer dia
totalmente gratis para que pruebe las instalaciones. En esta primera toma de
contacto no se hablara de precios ni se especificara nada.

e Marketing directo

A dia de hoy nadie duda del alcance de las nuevas tecnologias, y nuestra
empresa mucho menos. Potenciamos y fomentamos su uso desde el inicio de
nuestra actividad. Nuestro marketing directo se puede resumir en dos palabras:
Marketing Online.

Hemos desplegado nuestra actividad en varias plataformas de redes sociales.
Sin embargo, no olvidamos que nuestro publico quizas no esté tan dispuesto a
la utilizacién de este tipo de medios, aunque destacar que la sociedad en edad
avanzada cada vez esta mas integrada y adaptada a las nuevas tecnologias que
hace unos afios.

Entre estas redes sociales destacar Facebook, ya que es la mas conocida y
dénde mayor informacion podremos exponer.

También  disponemos de una pagina web  corporativa  http:
IlIwww.gymterceraedad.com, en la que nuestros clientes podran obtener
informacion acerca de la empresa, contactar con nosotros y estar al dia de las
novedades surgidas en el gimnasio.

Por dltimo sin querer olvidarnos de una herramienta tan fundamental como el
correo electronico (gymterceraedad@gmail.com). Esta sera utilizada para
establecer contacto con aquellos clientes que lo deseen o no puedan hacerlo a
través de facebook porque no tengan un perfil en esta red social. Mediante el
correo la relacion con los clientes sera mucho mas profesional, es decir, para la
comunicacién de algun tipo de actividad o también seréa util para la reserva de
algunos de nuestros servicios de belleza y estética. Sin embargo, no olvidamos
gue a lo sumo tendréa enfoque promocional ya que se utilizara para enviar ofertas
y promociones a los clientes.
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5. La retroalimentacion

Cada vez que captemos un nuevo socio, Nos interesaremos por conocer a través
de que medio nos ha conocido, que le ha parecido lo que estamos ofreciendo y
transmitiendo y ademas, que es lo que le ha motivado a solicitar nuestros
servicios.

En el caso de las promociones mas concretas, sera medida por los emails
recibidos, es decir, la tasa de éxito de dicha campafa sera cuantificada por el
namero de nuevos clientes interesados en la compafiia o clientes ya nuestros
que se interesan por las promociones, asi como en Ssus Servicios.

Asi podremos analizar si las herramientas que hemos utilizado han resultado
utiles, es decir, sin los mensajes que transmitimos son claros o generan duda, y
por supuesto si la promocién esta teniendo éxito.

6.7.Andlisis de la distribucidén

Al ser una empresa de servicios, que ofrecemos actividades deportivas la
relacion que podemos establecer de distribucion es la de cliente- distribuidor, es
decir, el cliente viene a nuestras instalaciones a recibir el servicio.

Sin embargo, si que podemos encontrar distintas acciones que debe realizar el
cliente para poder disfrutar de las distintas actividades y que no se necesita la
presencia fisica en el establecimiento. De esta manera, Para realizar la
estrategia de distribucion a seguir por la organizacion, empezaremos
diferenciando entre los servicios que se prestaran de manera online y cuales de
manera presencial:

- Online: contacto con la empresa cliente, la reserva de algunos de nuestros
servicios como por ejemplo la asistencia a algunas de nuestras
actividades o a simples tratamientos de belleza, la facturacion y el pago,
cualquier consulta especifica que se requiera, la informacién prestada
tanto del cliente hacia nosotros como de nosotros hacia el cliente, asi
como la atencion al cliente.

- Presencial: venta personal, prestacion de todos los servicios, detalles
hacia el cliente (cortesia), los problemas que puedan ocasionarse que
hagan modificar el proceso normal de prestacion del servicio o la consulta
de algun problema especifico que requiera nuestra presencia.

Una vez aclarado esto, es importante conocer cual serd nuestro horario de
atencion y distribucion del servicio. Las instalaciones permaneceran abiertas de
manera ininterrumpida de 7 de la mafiana a 10 de la noche.
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Actualmente, no tenemos en mente realizar ninguno de nuestros servicios a
domicilio, ya que nuestras instalaciones son uno de nuestros activos mas
importantes.

Por lo tanto, lo que hacemos u ofrecemos es dentro de nuestras infraestructuras
y no “exportamos” ni tratamientos terapéuticos, estéticos ni monitores.

6.8.Servicio ampliado o mejoras del servicio

En este apartado vamos a ver y analizar todos aquellos servicios, de los cuales
hasta ahora hemos hecho mencién de alguno, que los podemos clasificar como
servicios secundarios. Estos lo que tratan es de ampliar el servicio basico, de
forma que el cliente perciba mas calidad y por lo tanto, posea mayor satisfaccion
con nuestra empresa.

llustracion 6: Flor del servicio

1 Informacion

& Pago Consultas?

7 Facturacion Centro Toma de Pedido 3

6 Excepciones Cortesia ,

5 Atencion

Fuente: Apuntes de Marketing empresa de servicios

Como podemos visualizar en la imagen (flor del servicio ampliado), las
caracteristicas de los servicios secundarios son las siguientes:

1. Informacion: los clientes necesitan informacion sobre todos los servicios que
ofrecemos, asi como pueden apuntarse o recibirlo.
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Esta informacion sera proporcionada a los clientes casi siempre en recepcion,
aunque a través de la pagina web y nuestro correo electronico también
pueden ser atendidos.

2. Consulta: ofrecemos un servicio asesorado por grandes profesionales, ya
gue no se trata de hacer un tipo de actividad, sino de realizar la mas
adecuada para cada tipo de persona.

Sin embargo, destacar que seria mas adecuado considerarlo como un
servicio esencial de nuestra actividad ya que como hemos mencionado
anteriormente lo que se trata es de hacer deporte con el objetivo de mejorar
siempre.

3. Toma de pedido: algunos de nuestros servicios, solo seran ofrecidos a través
de una reserva previa. Por ello, es importante tener un control riguroso sobre
esto para que el cliente conozca la disponibilidad y de esta manera
asegurarse de que recibiran el servicio.

En el caso de los cursos o actividades colectivas que ofrecemos, existiran un
namero de plazas coherentes para cada uno y nos debemos comprometer a
respetar el orden de inscripcion de los clientes.

4. Cortesia: como aspecto primordial consideramos que la hospitalidad,
amabilidad y educacién han de considerarse valores y pilares fundamentales
en nuestra empresa. Desde la recepcion, monitores y todo el equipo humano
gue forma parte de nuestra organizacion.

5. Atencion: en este tipo de servicios, los clientes no tienen que preocuparse de
sus objetos personales y se pueden centrar en la realizacion de todas las
actividades.

En este tipo de centros, es un punto fundamental, por lo que ofrecemos unas
taquillas donde pueden depositar todos sus objetos que no necesitaran para
la realizacion de las actividades. También tienen la posibilidad de adquirir por
un precio maédico, un candado en la recepcion.

6. Excepciones: este es un aspecto que muchos consumidores valoran de
antemano. Pero hay que tener claro desde un primer momento que tipo de
excepciones se pueden conceder y cuales no. Por ello, los socios lo que
esperan de nosotros es que haya un cierto grado de flexibilidad sin que eso
afecte a ningun otro.
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A modo de ejemplo, si alguna vez a algun socio no ha traido candado para
las taquillas, intentaremos solventar este problema, sin que se convierta en
una costumbre para los clientes.

7. Facturacion: nos caracterizamos por ofrecer facturas claras y comprensibles
para todos los socios.

Nuestras tarifas son bastantes claras y si lo desean y lo solicitan, se les puede
mandar una factura detallada a través del correo mensualmente, para que
puedan llevar un control de sus gastos en nuestras instalaciones.

8. Pago: brindaremos dos opciones para realizar el pago tanto de las cuotas
mensuales como el resto de servicios adicionales. Tendrén la posibilidad de
pagar en efectivo en nuestra recepcion, aungue la manera mas recomendada
en a través de la cuenta bancaria.

Epilogo

Nuestra segmentacidn es bastante selectiva, ya que ofrecemos una cantidad de
servicios que van enfocados a un tipo de personas. Ademas, creemos que este
puede ser un vacio en el mercado al que podamos atender satisfactoriamente.

Los precios que hemos establecido son orientativos y cabe la posibilidad de
modificarlos en un futuro segun la trayectoria del gimnasio. Los precios
anteriormente expuestos, son para sSocios, pero no descartamos ofrecer
servicios de estética y fisioterapia a personal ajeno al gimnasio, es decir, a no
socios.

La comunicacién sera la mencionada anteriormente, a través de contacto directo
con nuestros futuros clientes y medios seleccionados que nos puedan anunciar
para darnos a conocer en la ciudad. Sin embargo, consideramos que una de las
mejoras armas en el futuro sera el boca a boca, por lo que tenemos que
centrarnos en realizar las cosas de la mejor manera posible.

La distribucion, serd el cliente el que acuda a nuestras instalaciones para poder
disfrutar de nuestros servicios y de nuestro personal altamente cualificado. No
tiene mucho sentido disponer de nuestros servicios a domicilio después de la
gran inversién que se ha realizado.
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7. Analisis financiero

7.1.Introduccién

En este apartado recopilamos toda la informacion econdmica y financiera para
poder determinar la viabilidad econémica de la implantacion de este gimnasio.
Lo que pretendemos es analizar su rentabilidad, solvencia y liquidez para llevar
a cabo este proyecto.

Hemos creido conveniente realizar el estudio para los cuatro primeros afios de
la empresa, considerando los tres posibles escenarios que se pueden presentar:
realista, pesimista y optimista.

Para poder iniciar este estudio debemos considerar una serie de hipotesis y
recopilar la maxima informacion de gastos e ingresos que tendremos 0 podamos
tener para acercarnos al maximo a la realidad.

7.2.Plan de inversion inicial

Con este punto detallaremos de manera breve la inversidon inicial que
necesitamos para poder iniciar nuestra actividad.

Inversiones en capital no corriente: representa el activo a largo plazo y son
necesario para el desarrollo de la actividad de la empresa.

Por lo que respecta al local, vamos a optar por alquilarlo, ya que comprarlo
supondria un desembolso muy importante de capital, aunque esto vendra
expuesto en la partida de gastos de explotacién.

Inmovilizado intangible:

e Aplicaciones informaticas: Software especifico para la gestion de reservas
y gestidn de clientes. Para poder llevar todas las cuentas de la empresa
sera utilizado el Contaplus. En esta partida también esta incluido el pago
del dominio de la pagina web.

Inmovilizado material:

e Mobiliario y equipamiento: engloba todo el mobiliario del gimnasio como
taquillas, mobiliario de recepcion y de las distintas salas, como por
ejemplo las sillas y meses etc.

e Equipos informaticos: estd formado por la caja, una impresora

multifuncion y los dos ordenadores con los que contamos en un inicio para
agilizar las operaciones. Ademas, aqui debemos incluir el lector de los
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carnets correspondientes y la adquisicion de los carnets necesarios para
suministrar a cada socio.

e Magquinaria: incluye todas las maquinas al uso y disfrute del cliente (sala
de musculacién), asi como aquellas necesarias para llevar a cabo las
actividades de fisioterapia, estética etc.

Destacar, que las maquinas de las que vamos a contar son especificas
para la prevencion y el tratamiento de afecciones graves, desde la
prevencion hasta la rehabilitacion. Para ello, contaremos con un gran
proveedor de estos servicios como es Technogym que nos facilitara todas
las maquinarias necesarias para la parte de rehabilitacion como las
orientadas a los ejercicios fisico.

Somos conscientes que contar con este tipo de proveedores, supone un
coste adicional ya que es uno de los mas importantes y caros, pero lo que
queremos conseguir es la tranquilidad de nuestros clientes y que capten
la fiabilidad de todos los ejercicios y tratamientos que llevardn a cabo
dentro de nuestras instalaciones.

El resto de mobiliario y maquinarias que no nos proporcionara este
proveedor podemos verlo con mas detalle desglosado en anexos.

e Reformas: esta partida incluye la pintura del local utilizada, la
remodelacion de los bafios, la restructuracion y sistema de vigilancia.
Reformas mediante las que se ha conseguido el gimnasio que tenemos.

A modo resumen exponemos la siguiente tabla, donde estan los precios de forma
conjunta, los detalles de toda la inversion realizada los encontramos en los
anexos.

Tabla 8: Inversién inicial realizada

Precio
Aplicaciones
informaticas 1.140 €
Reformas 30.000 €
mobiliario basico 15.000 €
inversion en maquinaria | 120.625 €
Equipos informéticos 4.000 €

170.765 €

Fuente: Elaboracién propia
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7.3.Plan de financiacion

En vista de nuestro plan inicial de inversiones, se ha puesto de manifiesto el
hecho de que probablemente necesitemos financiacion, ya que nuestro capital
aportado apenas llega para cubrir las inversiones del primer afio.

Para sufragar las posibles pérdidas de los primeros afios de existencia de la
empresa, y poder pagar parte de nuestra inversion inicial y la reforma, vamos a
solicitar un la financiacién a través de la Las Lineas de Mediacién o Lineas ICO
que son lineas de financiacion en las que el ICO (El Instituto de Crédito Oficial
es una Entidad publica empresarial de Espafia) actla a través de las Entidades
de Crédito, es decir, concede los fondos con la intermediacion a través de
algunas entidades.

Las caracteristicas de esta linea de financiacion son las siguientes:

e Financiacion de hasta el 100 % del proyecto de inversion, mas IVA.

e Se pueden financiar activos nuevos y de segunda mano (maquinaria,
equipo informatico, mobiliario, etc.).

e Se admiten vehiculos turismo, cuyo precio no supere los 30.000 euros
mas IVA.

e Es posible financiar la adquisicion de empresas.

e Se pueden financiar gastos de circulante con el limite del 50 % del importe
total de la financiacion.

e La inversion a financiar no podra estar iniciada con anterioridad al 1 de
enero de 2014, y deberd ejecutarse en el plazo maximo de 12 meses a
contar desde la fecha de firma de la financiacion.

La entidad escogida para financiarnos es Bankia, ya que es nuestro banco
principal. En nuestro caso, solicitaremos el préstamo de la cantidad de 80.000€.
Todos los datos de la financiacion solicitada estan expuestos en anexos.

A continuacién, adjuntamos el cuadro de amortizacién, durante 5 afios.

Tabla 9: Cuadro de amortacion préstamos solicitado

cuota intereses amortizacion amortizado pendiente
0 80.000,00
1 21.360,80 5.360,80 16000,00 16.000,00 64.000,00
2 20.288,64 4.288,64 16000,00 32.000,00 48.000,00
3 19.216,48 3.216,48 16000,00 48.000,00 32.000,00
4 18.144,32 2.144,32 16000,00 64.000,00 16.000,00
5 17.072,16 1.072,16 16000,00 80.000,00 0,00

Fuente: elaboracién propia
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Sin embargo, no descartamos en un futuro pedir algunas ayudas por ser
empresario autonomo y tener menos de 30 afios.

7.4.Prevision de ventas/Consumos

Para poder analizar bien este apartado necesitamos conocer o realizar una
correcta prevision de ventas segun los estudios ya realizados con anterioridad.
Ademas, debido al tal entorno cambiante en el que nos estamos moviendo, no
es suficiente con hacer la prevision deseada, por lo que tenemos que realizar
una prevision de varios escenarios y poder estar alertados de posibles cambios
gue se pueden producir.

A continuacion exponemos la prevision de ventas mas realista, segun nuestras
tarifas y nuestra vision futura:

Tabla 10: Prediccion de ventas escenario realista

Realista
Cantidad Cantidad
Servicio Precio mensual anual Total
Matricula 60,00 € 300 300 18.000,00 €
216.000,00
Mensualidad 60,00 € 300 3600 €
Fisioterapia masaje 15,00 € 80 960 14.400,00 €
Fisioterapia tratamiento
especial 20,00 € 50 600 12.000,00 €
Suplemento toalla 3,00 € 50 600 1.800,00 €
belleza facial 15,00 € 100 1200 18.000,00 €
belleza corporal 25,00 € 100 1200 30.000,00 €
310.200,00
€

Fuente: elaboracién propia

A la hora de la elaboracion de esta previsién, debemos tener en cuenta ciertos
aspectos:

La matricula es fija para todos los socios y se paga una Unica vez, es decir en el
momento de darse de alta en nuestras instalaciones.

La cuota mensual, es también Unica e igual para todos los socios. Con esta se
puede disfrutar de casi todas las instalaciones. Por una parte, clases colectivas,
zona de musculacion, rehabilitacion y sobretodo la zona social (bar que se
encontrara antes de todas las instalaciones) donde se organizaran zonas de
juegos, de intercambio cultural, charlas...algo semejante a un club social donde
los socios ademas de realizar ejercicio saludable para mejorar su calidad de vida
puedan también relaciones con otras personas.
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Si nos centramos en la zona de fisioterapia, el masaje comun relajante o

descontracturante tiene un precio estandar

para todos,

mientras que

tratamientos o seguimientos de una lesidbn mas especifica tendran un precio mas

elevado.

Y por ultimo, la zona de estética ocurre algo semejante, teniendo en cuenta

siempre que los precios a lo largo de nuestra experiencia pueden variar.

También abordaremos el resto de escenarios analizados:

Tabla 11: Prediccién ventas escenario optimista

Optimista
Cantidad Cantidad
Servicio Precio mensual anual Total
Matricula 60,00 € 330 330 19.800,00 €
237.600,00
Mensualidad 60,00 € 330 3960 €
Fisioterapia masaje 15,00 € 88 1056 15.840,00 €
Fisioterapia tratamiento
especial 20,00 € 55 660 13.200,00 €
Suplemento toalla 3,00 € 55 660 1.980,00 €
belleza facial 15,00 € 110 1320 19.800,00 €
belleza corporal 25,00 € 110 1320 33.000,00 €
341.220,00
€

Fuente: Elaboracién propia

Para ambos escenarios se han incrementado y disminuido respectivamente en

un 10% todas las ventas.

Tabla 12: Prediccién venta escenario pesimista

Pesimista
Cantidad Cantidad
Servicio Precio mensual anual Total
Matricula 60,00 € 270 270 16.200,00 €
194.400,00
Mensualidad 60,00 € 270 3240 €
Fisioterapia masaje 15,00 € 72 864 12.960,00 €
Fisioterapia tratamiento
especial 20,00 € 45 540 10.800,00 €
Suplemento toalla 3,00 € 45 540 1.620,00 €
belleza facial 15,00 € 90 1080 16.200,00 €
belleza corporal 25,00 € 90 1080 27.000,00 €
279.180,00
€

Fuente: Elaboracién propia
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7.5.Gastos de explotacion

Una vez tenemos la inversion inicial detallada, la prevision de ventas y la
financiacion que vamos a obtener, vamos a especificar con mas detalle la
prevision de posibles gastos que se nos daran durante el desarrollo de nuestra
actividad.

A continuacion, comentaremos los gastos de dificil justificacion y aquellos que
hemos estimado de una manera aproximada:

El alquiler del local, es una partida fija que tendremos que tener en cuenta
y como hemos expuesto en apartados anteriores se estima en 12.000€
mensuales, un total de 144.000€ al afio.

Hemos realizado una pequena inversion en publicidad de 2.000€ que ira
destinada principalmente al mantenimiento de la pagina web y a la
obtencién de folletos publicitarios y otros medios que utilizaremos durante
el primer afio para darnos a conocer.

También tenemos que considerar los gastos relativos a suministros tales
como: luz, agua, teléfono... También se incluyen servicios y otros gastos
(limpieza, consumo de bolsas, material de oficina, etc.).Estos gastos se
estiman en unos 600 € mensuales, un total de 7.200€.

Otros posibles gastos no incluidos en las partidas anteriores (seguros,
tributos, etc.). Esta partida es dificil de estimar, por lo que ésta se ha
estimado en funcién de la que tenian otros gimnasios de similar tamafio.
La cuantia estimada anual asciende a 3.000 € anuales.

Los gastos de apertura los vamos a estimar alrededor de unos 3.000€.
El gasto del acondicionamiento del local, es una partida importante
también a tener en cuenta y que se estima en tornos a unos 80.000€. Aqui

incluiriamos tanto la reforma de los bafos, vestuarios, pintura del
gimnasio etc.
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Ahora expondremos los sueldos del equipo humano del que se compone la

empresa:

Tabla 13: Prediccién salarios

Denominacién | Salario minimo | Salario pagado al mes | Salario anual | Cantidad total
Instructor Sala 850,81 € 1.191,13 €| 14.293,61€ 2128.587,22 €
Instructor
clases 850,81 € 1.191,13 €| 14.293,61€ 1/14.293,61 €
Fisioterapeuta 938,82 € 938,82 €| 11.265,84 € 1/11.265,84 €
Esteticista 763,94 € 840,33 €| 10.084,01€ 1/10.084,01 €
Recepcionista 0,00 € 0,00 € 2 0,00 €
Resp. Bar y ocio 1.056,18 € 1.056,18 €| 12.674,16 € 1/12.674,16 €
Limpiadora 763,94 € 763,94 € 9.167,28 € 1| 9.167,28 €
86.072,11 €
Seg.Social 20.313,02 €

Fuente: Elaboracién propia

Los salarios son acordes con lo expuesto en el convenio colectivo al que
hacemos referencia a lo largo del proyecto. Como podemos apreciar, la mayoria
de los sueldos son superiores que el minimo establecido entre un 20 y 40%. A
excepcion del fisioterapeuta, ya que habra épocas que no tenga mucha
demanda.

Sin embargo, estos salarios pueden variar en funcion de la experiencia y el
namero de socios que vayamos teniendo.

Por otra parte, destacar que el recepcionista no tiene salario expuesto, porque
somos los propios socios los que nos vamos a encargar de la recepcion y el trato
con el cliente, por lo menos el primer afo.

7.6.Prevision de tesoreria

En este apartado realizaremos una prevision de los cobros y pagos que
tendremos en el gimnasio durante los tres primeros afos de la empresa. Por lo
tanto, lo podemos considerar una herramienta bastante Gtil para evaluar el éxito
o fracaso de la empresa en el futuro.

Como ya hemos comentado anteriormente hay tres escenarios posibles, el
realista, el pesimista y el optimista. Sin embargo, nosotras nos centraremos en
el realista.

La diferencia entre los cobros y los pagos sera la diferencia de dinero que se
dispondra o se necesitara para el periodo de tiempo analizado. Nosotros vamos
a analizar el periodo de tres afios contando el afio de apertura.
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Asi pues, partimos de la premisa que contamos con un capital inicial de 120.000€
aportado por ambos socios.

Se pretende pedir un préstamos de 80.000€, cuyo cuadro de amortizacion esta
expuesto y detalle en el punto anteriormente expuesto de financiacion.

Aspectos a tener en cuenta del cuadro de la prevision de tesoreria, para entender
el incremento progresivo de las diferentes partidas:

¢ Alguiler: estimamos que el precio del alquiler se vera incrementado en un
3% anualmente.

e Publicidad: esta partida, en un principio la mantendremos ya que
consideramos que el primer aflo es cuando mas realizaremos mas
campafias publicitarias. Por lo tanto, el resto de afos la disminuiremos a
la mitad.

e Suministros: vamos a suponer que se incrementa en un 5% anualmente.

e Sueldos y salarios: quizas en un futuro necesitemos contratar mas
personal. Sin embargo solo tendremos en cuenta el incremento anual de
los suelos del equipo humano inicial que sera de un 5%.

e Seguros: al igual que los suministros, se producird un aumento de un 5%.

e Seguridad social: incremento acorde al de los salarios de un 5%.
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Tabla 14: Presupuesto de tesoreria 3 afios

TESORERIA 2014 2015 2016
COBROS
Capital Social 120.000 € 0€ 0€
Préstamos 80.000 € 0€ 0€
Ventas 310.200 € 341.220€ 375.342€
TOTAL COBROS 510.200 €| 341.220€| 375.342€
PAGOS
Inversiones 220.765 € 0€ 0€
Sueldos y salarios 86.072€ 90.376 € 94.895 €
Publicidad 2.000 € 1.000 € 1.000 €
Alquiler 100.000 € 103.000€  106.090 €
Suministros 7.200 € 7.560 € 7.938 €
Seguros 3.000 € 3.150 € 3.308 €
Amortizacién préstamo 16.000€ 16.000 € 16.000 €
Gastos financieros 5.361 € 4.289 € 3.216 €
Seguridad Social 20.313€ 21.329€ 22.395 €
Gastos establecimiento 3.000 € 0€ 0€
Impuesto de sociedades 0€ 28.701€ 36.496 €
TOTAL PAGOS 463.711 €| 275.404 €| 291.337 €
Saldo ACUMULADO 46.489 € 112.305€ 196.310 €

Fuente: elaboracién propia
7.7.Cuenta de pérdidas y ganancias provisional

Se trata de un documento contable cuya utilidad es conocer el resultado
econdémico del ejercicio. Su contenido son todos los ingresos y gastos
devengados durante el periodo que estamos analizando. (Gallego. E 2008)

Para su estudio seguimos el mismo proceso que el punto anterior (horizonte
temporal de tres afios y escenario realista).

Realizaremos un diagndstico de la cuenta de pérdidas y ganancias, que nos
permitira analizar aspectos como la evolucion de la cifra de ventas, de los
distintos gastos e ingresos, el margen que podemos obtener etc. De esta manera
podemos observar que partida tiene mayor o menor incidencia sobre el resultado
final.

Para proceder a este analisis, como hemos aprendido en algunas asignaturas
de la carrera, utilizaremos una técnica muy sencilla que consiste en elaborar un
formato simplificado del estado de cuenta de pérdidas y ganancias provisional.
En esta tabla, como se puede apreciar, para poder estudiar este documento
contable realizaremos el célculo de porcentajes que representan los diferentes
conceptos sobre la cifra de ventas, permite evaluar la eficacia de la empresa en
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la obtencion de sus resultados, asi como una mayor objetividad del diagnéstico

en el tiempo.

Tabla 15: Cuenta de Pérdidas y Ganancias previsional 3 afios

PYG 2014 2015 2016

Ventas 310.200,00 € 100,00% | 341.220,00 € 100,00% | 375.342,00 € 100,00%
(Costes de ventas) 195.200,00 € 63%| 114.710,00€ 33,62% | 118.335,50€ 31,53%
Margen Bruto 115.000,00 € 37%| 226.510,00 € 66,38% | 257.006,50€ 68,47%
(Costes de personal) 106.385,13 € 34% | 111.704,39€ 32,74%| 117.289,61€ 31,25%
EBITDA 8.614,87 € 3%| 114.805,61€ 33,65%| 139.716,89 € 37,22%
(Amortizaciones) 14.847,50 € 5%| 14.847,50 € 4,35% | 14.847,50 € 3,96%
BAII -6.232,63 € 2% | 99.958,11€ 29,29%| 124.869,39€ 33,27%
Ingresos financieros 0,00 € 0% 0,00 € 0,00% 0,00 € 0,00%
(Gastos financieros) 5.360,80 € 2% 4.288,64 € 1,26% 3.216,48 € 0,86%
BAI -11.593,43 € -4% | 95.669,47 € 28,04%| 121.652,91€ 32,41%
(imp. Beneficio) 0 0% 28.700,84 € 8,41% 36.495,87 € 9,72%
Resultado del ejercicio | -11.593,43 € -4% | 66.968,63€| 19,63%| 85.157,04€ 22,69%

Fuente: Elaboracién propia

El primer afio de actividad, lo que mas llama la atencién son las pérdidas
considerables que se obtienen.

Esto se debe principalmente a los elevados costes de ventas como consecuencia
de los gastos de establecimiento como son: reforma del local, publicidad,
suministros etc. Sin embargo, esta partida se ve reducida en los afos siguientes
a mas de la mitad, pasando de un 63% a un 30%.

El otro coste importante a tener en cuenta, es el del personal. El primer afio, pasa
desapercibido pero el resto de afios se equipara al coste de ventas, por lo que
es un aspecto a tener en cuenta. Ademas, consideramos importante que todo el
equipo humano que forme parte de nuestra organizacion sea consciente de este
aspecto y de esta manera, trabajen implicandose en la empresa y de una manera
responsable y eficiente.

Las amortizaciones el resto de afios se mantienen constantes y los gastos
financieros en este caso, no son de gran trascendencia y van en decremento en
el tiempo, puesto que no se ha pedido ningln nuevo préstamo, y los intereses
evidentemente bajan al quedar menos parte que amortizar.

Una vez mencionados los pagos mas importantes, es importante analizar el
EBITDA (resultado operativo o resultado bruto operativo) que viene a representar
el potencial de la entidad de generar tesoreria en sus actividades de explotacion
u operativas. Con otras palabras, representa la tesoreria, si se correspondieran
los pagos y cobros de ese afio de la organizacion. Por tanto, no se tienen en
cuenta las amortizaciones, los gastos e ingresos financieros ni extraordinarios,
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los impuestos ni las provisiones. Podemos ver que presenta valores positivos en
todos los ejercicios aunque en el primero es bastante més reducido, por razones
que ya hemos nombrado, y en los siguientes afios empieza a tener valores
bastante buenos superando el 30%.

En resumen, podemos visualizar una buena prevision a través de la cuenta de
pérdidas y ganancias. El primer afio, como la mayoria de empresas de este
sector es casi imposible obtener beneficios debido a la gran inversion que
conlleva y los costes iniciales. Pero al partir del segundo afio ya se pueden
apreciar ganancias superiores a los 60.000€ y con tendencia ascendente el resto
de afos.

7.8.Balance de situacién provisional

El balance es un documento contable que informa de todos los elementos
patrimoniales existentes al cerrar el ejercicio econdmico, es decir, de la situaciéon
econdmica financiera de la empresa, asi como del saldo de la cuenta de pérdidas
y ganancias, es decir del resultado generado en el periodo que estamos
analizando. (Gallego. E 2008)

El balance estd compuesto por dos masas patrimoniales diferenciadas a las que
se denomina Activo y Pasivo. Activo, es lo que tiene la empresa, y nos indica lo
gue se nos debe y cudl ha sido el destino de los fondos de los que dispone.

Por otra parte el Pasivo y Patrimonio Neto es lo que debe la empresa y nos indica
el origen de los fondos de los que se dispone y como se ha financiado.

De esta forma, la agrupacion del balance de situacion en sus principales masas
patrimoniales y el posterior calculo de porcentajes respecto al total del activo o
pasivo (andlisis vertical) permite una primera aproximacion a la realidad
patrimonial de la empresa, con mayor relatividad y objetividad de la que pudiera
desprenderse del analisis de valores absolutos. (Mari, S.; Mateos, A., Polo, F.
Segui, E. 2003).

Como en el caso de la prevision de tesoreria y la cuenta de pérdidas y
ganancias, hemos analizado el escenario realista y su evolucién de los tres
periodos siguientes.
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Tabla 16: Balance previsional 3 afios

Balance 2014 2015 2016

TOTAL ACTIVO 172.406,57 € 100% 252.076,04 € 100% 329.028,11 € 100%
Activo no corriente 125.91750€ 73% 111.070,00 € 44% 96.222,50 € 29%
Activo corriente 46.489,07€ 27% 141.006,04 € 56% 232.805,61 € 71%
Existencias 0,00 € 0% 0,00 € 0% 0,00 € 0%
Realizable 0,00 € 0% 0,00 € 0% 0,00 € 0%
Disponible 46.489,07€ 27% 141.006,04 € 56% 232.805,61 € 71%
P.NETO+PASIVO 2014 2015 2016

Fondos propios 108.406,57 € 63% 175.375,20€ 70% 260.532,24 € 79%
Pasivo no corriente 48.000,00 € 28% 32.000,00€ 13% 16.000,00 € 5%
Pasivo corriente 16.000,00 € 9% 44.700,84€ 18% 52.495,87 € 16%
TOTAL P.NETO+PASIVO 172.406,57 € 100% 252.076,04 € 100% 329.028,11 € 100%

Fuente: Elaboracién propia

En primer lugar nos centraremos en el activo. En el activo no corriente esta
incluido todas las inversiones anteriormente mencionadas (maquinaria,
mobiliario, aplicaciones informaticas...), restandole la amortizacién
correspondiente.

Como podemos visualizar no tenemos existencias de momento ya que en
nuestro inicio no hemos llevado a cabo la venta de ningun tipo de complementos
ni productos, aunque no se descarta la posibilidad de llevarlo a cabo en el futuro.
Por lo tanto siendo un gimnasio es evidente pensar que no tenemos existencias

El realizable es nulo, ya que como cualquier otro modelo de gimnasio, la
mensualidad se paga a principios de mes y asi poder disfrutar de todas las
instalaciones en su conjunto. Con esto, podemos suponer que a 31 de Diciembre
no tendremos ventas sin cobrar.

Si nos centramos en el disponible, es decir, el dinero que podemos tener en caja
0 bancos, esta muy cerca de los 50.000€. Un dato bastante elevado para ser el
primer afio y siendo conscientes que este tipo de negocio requiere una gran
inversion inicial y estaria siendo una cantidad poco productiva. Sin embargo,
vamos a dejarlo de esta manera, sin disminuir Fondos propios o financiaciéon
externa ya que no podemos prever un gasto improvisto.

Dentro del Patrimonio Neto, encontramos los fondos propios, con un montante
de 120.000€ de capital, pero a esto tenemos que restarle las pérdidas del primer
afno e ir sumandole los beneficios de afios anteriores si no se decide repartir
dividendos.
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Si nos centramos en el Pasivo, por una parte tenemos el pasivo no corriente que
lo forma el préstamos solicitado. La cantidad de 48.000€ el primer afio se
corresponde con la cantidad que queda por amortizar con mas de un afio vista.

El pasivo corriente contiene la parte del préstamo que se amortizara en menos
de un afo, y el impuesto de sociedades que se supone se saldara proximamente

Fondo de maniobra

Para poder estudiar un poco mas en profundidad el balance vamos a analizar
brevemente el fondo de maniobra, que lo podemos definir como los recursos a
largo plazo que una empresa tiene para financiar sus necesidades operativas a
corto plazo, una vez que ha terminado de financiar sus activos fijos.

De una manera mas facil de entender, se podria definir como una magnitud que
nos indicara si dispondremos de los recursos suficientes para hacer frente a
nuestras deudas mas inmediatas. Lo calcularemos como la diferencia entre el
activo corriente menos el pasivo corriente. Es decir, lo activos mas liquidos de
una empresa (que se espera convertir en efectivo dentro del ejercicio econémico)
menos las deudas que tenemos que pagar durante el ejercicio econdmico.

Tabla 17: Fondo de maniobra 3 afios

2014 2015 2016
30.489,07 € | 96.305,20 € | 180.309,74 €

Fuente: Elaboracién propia

Como podemos apreciar resulta positivo para la prevision de los afios que
estamos realizando. Por ello, sin tener en cuenta otros aspectos, podemos
considerar que nos encontrariamos en una situacién favorable ya que
disponemos de recursos a corto plazo para hacer frente a los pagos.

Pero claro, hay que tener cuidado ya que a partir del segundo afio este fondo de
maniobra comienza a ser bastante elevado, algo que no resulta favorable para
la empresa. Esto se debe a que se estan destinando recursos a largo plazo para
financiar partidas que aportan muy poca rentabilidad o que se estaria invirtiendo
en exceso. Entonces, si no se quiere invertir es l6gico pensar en amortizar el
préstamo de forma adelantada o en repartir dividendos.
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7.9.Diagrama de Gantt

Para poder poner en marcha nuestro proyecto debemos de haber realizado todos
los tramites tanto administrativos como legales, asi como haber realizado la
climatizacion y adaptacion de la superficie del gimnasio para que se acople a
todas las caracteristicas que llevamos citando a lo largo de todo el proyecto.

El diagrama de Gantt, es una herramienta grafica cuyo objetivo es mostrar el
tiempo de dedicacion previsto para diferentes tareas o actividades a lo largo de
un tiempo total determinado. A pesar de que, en principio, el diagrama de Gantt
no indica las relaciones existentes entre actividades, la posicion de cada tarea a
lo largo del tiempo hace que se puedan identificar dichas relaciones e
interdependencias

A continuacién, mostramos nuestro diagrama de Gantt para la puesta en marcha
de la empresa donde cada dia en el diagrama representa una semana en el
calendario natural.

Tabla 18: Diagrama de Gantt

ACTIVIDAD 12345678910 11 12 13 14 15 16 17 18 19|20

Constitucion

Tramites

Alquiler local

Licencia de obras

Realizar obras

Adquirir mobiliario

Seleccion personal

Publicidad y promocion

Inauguracién

Fuente: Elaboracién propia

Hay que tener en cuenta, que este diagrama es una aproximacion en el tiempo,
alguna tarea se puede ver alargada, como por ejemplo los tramites
administrativos.

Como podemos apreciar en el diagrama, las tareas son las siguientes:

» Constitucion: Una vez tenemos realizado el proyecto y teniendo
planificada toda la inversion y financiacion procederemos a realizar todos
los tramites administrativos necesarios.

» Tramites de constitucion de la sociedad; asi como también solicitud del
préstamo, licencia de apertura etc.

» Alquiler del local

» Licencia de obras: Se considera una obra menor y se suele pedir un mes
antes de comenzar a realizar toda la reforma. La documentacion a
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presentar sera la expuesta a continuacion, datos que anteriormente no
hemos mencionado y son entre otros: Solicitud de licencia de
acondicionamiento menor en viviendas y locales, fotocopia del DNI/CIF,
memoria descriptiva de las obras a realizar, presupuesto desglosado y
total (indicando detalle del IVA.) etc.

» Realizacion de las obras

» Adquisicion de mobiliario: Entro todos los elementos mencionados a lo
largo del proyecto necesitamos todo el equipo necesario para desarrollar
nuestro trabajo, asi como todo el correspondiente mobiliario para dotar
todo el gimnasio.

» Seleccion de personal

» Publicidad y promocién: La campafia promocional que llevaremos a cabo
y anteriormente explicada la comenzaremos un mes antes de iniciar
nuestra actividad, y no tendra una fecha de finalizacion prevista.

» Inauguracion

Epilogo

La prevision de tesoreria la consideramos bastante realista y adecuada, ya que
como llevamos comentando encontramos un vacio en este mercado y lo
podemos considerar todo un éxito. Lo mas dificil ha sido estimar la cantidad de
servicios que se ofreceran tanto de fisioterapia como de estética.

Por otra parte, los costes son mas dificiles de estimar ya que hay ciertas partidas
gue nos son un poco mas dificiles de estimar como es el caso de suministros.
Pero a la hora de la estimacion de estos costes hemos sido bastante prudentes
y se ha estimado al alza.

En cuanto a la previsidon de tesoreria, es bastante elevada, pero es importante
no tener problemas de este tipo para no tener que pedir mas financiacion una
vez iniciado el negocio.

En cuanto a la cuenta de pérdidas y ganancias apreciamos que el primer afio se
obtienen pérdidas como era de esperar, pero ya en el segundo esta situacion
revierte y los beneficios empiezan a ser cuantiosos.

El balance previsional nos deja una cosa clara y es que a partir del tercer afio de
vida de la empresa va a tener un exceso de disponible si los resultados positivos
de los ejercicios no los reinvertimos o los dotamos para repartir dividendos. Ya
gue si no lo realizamos nuestros activos cada vez seran menos rentables.
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8. Conclusiones

En este Ultimo capitulo sintetizaremos y expondremos todas las conclusiones
que hemos llegado con cada uno de los capitulos analizados anteriormente.
Desarrollaremos cada uno de las conclusiones de manera ordenada

Antecedentes

Conclusion 1: La practica deportiva ha adquirido una importancia creciente en
Espafia por dos motivos principales:

Los resultados del deporte de alta competicion en el ambito internacional
Una mayor percepcion de los beneficios.

Conclusién 2: Nos estamos enfrentando a un progresivo envejecimiento de la
poblacién y segun nos muestran algunos estudios, la poblacion de 65 afios o
mas emplea de media mas de una hora diaria a actividades deportivas. Por lo
gue encontramos una buena oportunidad de negocio.

Anélisis entorno

Conclusion _3: La sociedad actual y la vision deportiva esta cambiando
considerablemente. Esto se debe a una serie de aspectos:

La coyuntura econdémica actual, lo que fomenta el ahorro y la practica deportiva
en la calle.

Preocupacion de la sociedad por el culto al cuerpo, la salud y el bienestar.
Cambio de la era “fitness” a la era “wellness”.
Conclusion 4:

Diversas barreras de entrada en el sector: Este tipo de proyectos requiere de
una gran inversion inicial, pero somos conscientes que actualmente en este
mercado no existe otro tipo de organizacién que ofrezca un servicio similar. Por
lo tanto, es conveniente que nos adelantemos y que nuestra oferta satisfaga toda
la demanda que podamos tener.

Aparicion de sustitutos en tiempo de crisis: El deporte al aire libre o el ejercicio
gue se puede realizar en casa hay que tenerlo en cuenta. Debemos dar y mostrar
el valor de nuestros servicios y la mejora que obtendrian.

Poseemos un alto poder de negociacion con los proveedores: Amueblar un
nuevo gimnasio requiere un gran volumen monetario.

Poder de negociacion por parte de los clientes: A la hora de poder elegir entre la
cantidad de gimnasios que hay en la zona para poder desarrollar alguna de las
actividades de las que estan interesados.
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Conclusioén 5:

Existe una gran cantidad de gimnasios en la ciudad de Valencia y también en la
zona dénde nos vamos a instalar. Sin embargo, en todos ellos encontramos
ciertos puntos débiles, tanto por el publico que va enfocado como por los
servicios ofertados.

Quizas nuestro competidor mas importante y directo es GMS gimnasio, en
cuanto a establecimientos privados. Sus limitadas clases orientadas para el
publico mas mayor, y nuestros servicios de estética y belleza deben ser la clave
para arrebatarle parte de la cuota de mercado.

La residencia para la tercera edad que encontramos a poca distancia también es
un importante competidor ya que se enfoca en nuestro publico objetivo y ofrece
una gran cantidad de servicios.

Andlisis de operaciones

Conclusién 6:

Nuestra localizacion tan céntrica nos permitira acercarnos lo suficiente al tipo de
socio que deseamos captar y que llevamos todo el proyecto mencionando.

Conclusién 7:

En cuanto a la distribucién en planta, la consideremos muy funcional. En la planta
de arriba encontramos las zonas de recepcion, ocio y de vestuario. Y en la planta
baja, posicionado todo de una manera estratégica, todas las maquinas y salas,
para facilitar el uso a todos los usuarios.

Organizacion y recursos humanos

Conclusién 8:

En la actual situacion de crisis que llevamos viviendo, es importante mantener el
alma de la empresa. Para ello, cada una de nuestras acciones tiene que estar
orientadas en base a la mision, vision y valores que hemos expuesto
anteriormente.

Conclusién 9:

La forma juridica escogida es una sociedad de responsabilidad limitada. Aunque
la inversion es bastante elevada, se encuentra dentro de los limites y es la que
mMas se puede ajustar a nuestras necesidades.
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Conclusion 10:

Contamos con un equipo humano altamente cualificado y unos puestos de
trabajo en los que se requiere en cada uno de ellos una especializacion y
habilidades diferenciadas.

Andlisis del marketing

Conclusion 11:

Nuestro publico objetivo se encuentra limitado: Hombres y mujeres de edades
comprendidas entre los 55 afios en adelante de la Ciudad de Valencia y mas
concretamente del centro de la ciudad, con un poder adquisitivo medio-alto, que
tengan aficion y gusto por el deporte.

Conclusién 12:

El precio que hemos establecido es semejante a los centros deportivos cercanos
a la zona: Lo que pretendemos es que nuestros clientes sepan apreciar estas
diferencias. Asi enfocaremos nuestra estrategia de precios en la diferenciacion
y la calidad.

Conclusién 13:

La influencia del boca a boca en este tipo de publico es fundamental para nuestra
estrategia de comunicacién. Ademas, también prestaremos atencién a las
Relaciones Publicas a través de algunos medios de comunicacion.

Conclusién 14:

Los servicios afiadidos también debemos considerarlos como una prioridad, ya
gue no estamos vendiendo un producto material sino ofreciendo un servicio que
engloba salud, cuidado, simpatia, hospitalidad y todo esto lo conseguiremos a
través del servicio ampliado.

Analisis financiero

Conclusion 15:

Gran inversion inicial: para llevar a cabo este proyecto se necesita una gran
inversion para adquirir todo el inmovilizado.

Conclusién 16:

La financiacion parece adecuada para el proyecto. El primer afio, que es el mas
afectado y critico, se encuentra bastante aceptable y ajustado. Todo esto lo
hemos podido visualizar en el presupuesto de tesoreria.
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Conclusion 17:

Los gastos que mas influyen en el resultado de la empresa son los salarios del
equipo humano que formaran esta organizacion y el alquiler del local.

Conclusion 18:

La cuenta de pérdidas y ganancias nos muestra que la empresa solo pierde
dinero el primer afio. La evolucion en los proximos afios es positiva y se espera
tener resultados mas aceptables en los siguientes ejercicios.

Conclusién 19:

No es un proyecto a corto plazo, ya que no recuperaremos la gran inversion
realizada hasta por lo menos el quinto afio.
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nosostros/477
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Formato Papel

GALLEGO, Enriqueta (2008). Manual practico de contabilidad financiera.
Editorial Piramide. ISBN 9788436821796.

HERRERO, Aurelio. Apuntes de la asignatura Marketing en Servicios, cursada
en 5° de la Licenciatura de Administracion y Direccion de Empresas de la UPV.

JOHNSON, Gerry. Fundamentos de Estrategia. Editorial Pearson. ISBN
9788483226452.

MATEQOS, Alicia. Apuntes de la asignatura Contabilidad General y Analitica,
cursada en 4° de la Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas de
la UPV.

RIVERA, Luis Miguel (2010). Decisiones en marketing. Cliente y empresa.
Editorial SPUPV n° 575.

SANCHEZ. Martin Jorge. Business and fithess. El negocio de los centros
deportivos.

136


http://www.docv.gva.es/datos/2011/03/24/pdf/2011_3404.pdf
http://marcaespana.es/es/educacion-cultura-sociedad/deportes/destacados/49/historia-del-deporte-espanyol
http://marcaespana.es/es/educacion-cultura-sociedad/deportes/destacados/49/historia-del-deporte-espanyol
http://www.jardinesdelpalau.com/servicios.html
http://www.softarsport.es/blog/internet-y-software-de-gestion-de-centros-deportivos/
http://www.softarsport.es/blog/internet-y-software-de-gestion-de-centros-deportivos/
http://www.technogym.com/es/empresa/qui%C3%A9nes-somos/sobre-nosostros/477
http://www.technogym.com/es/empresa/qui%C3%A9nes-somos/sobre-nosostros/477

% ADE

FACULTAD DE ADVNSSTRACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

Plan de negocio “Gimnasio para la tercera edad”

137



H*iIADE Plan de negocio “Gimnasio para la tercera edad”

FACULTAD DE ADVNSTRACION Y
DIRECCKON DE ENPRESAS. UPY

10.ANEXOS

138



ST,
&) 4
pogrey K

e 2
‘ o

. . . 2 0|
H,*HADE Plan de negocio “Gimnasio para la tercera edad” \?%% )
FACULTAD DE ADWNSTRACION Y \%F’NT&

DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

139



H:HADE Plan de negocio “Gimnasio para la tercera edad”

FACULTAD DE ADVNISTRACION Y
DIRECCION DE EMPRESAS. UPY

10.Anexos

Anexo 1: Cuadro de amortizacion del préstamo solicitado

CUADRO DE AMORTIZACION DE PRESTAMOS

importe| 80.000 PAGOS TOTALES
aﬁ{)s| 5 FRIMCIFAL 80.000,00
comision de apertura | 0,00% INTERESES 16.082,40
interés nominal | 6,70% i@[}hﬁl_g»[[z::::::'i 0,00
periodo de pago| 1 TOTAL 96.082,40
tipo amortizacion | 2

cuotas constantes

Anexo 2: Presupuesto maguinaria necesaria

Precio

individual Total
Maquinas de Cardio
6 Elipticas 800 € 4.800 €
6 Bicicletas estaticas 295 € 1.770 €
6 Cinta de correr 600 € 3.600 €
2 Press de banca plano 250 € 500 €
Varios:
2 Espalderas 350 € 700 €
4 Bancos vestuario 700 € 2.800 €
25 Colchonetas de unos 2 cm. de grosor apro 17 € 425 €
8 Taquillas 250 € 2.000 €
Lotes Body Pump 86 € 1.720 €
Step clases colectivas (20 unidades) 65 € 1.300 €
2 Soporte colchonetas 10 € 20 €
2 maguinas de vibracion 495 € 990 €
Technogym 100.000 €
Total 120.625 €
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Anexo 3: Cuadro de amortizacion inmovilizado

Inmovilizado
ANO AMORTIZACION | PENDIENTE
0 0 135625
1 13562,5 122062,5
2 13562,5 108500
3 13562,5 94937,5
4 13562,5 81375
5 13562,5 67812,5
6 13562,5 54250
7 13562,5 40687,5
8 13562,5 27125
9 13562,5 13562,5
10 13562,5 0

Anexo 4: Cuadro de amortizacion aplicaciones y equipos informaticos

Aplicaciones y equipos

informaticos

ANOS AMORTIZACION | PENDIENTE
0 0 5140
1 1285 3855
2 1285 2570
3 1285 1285
4 1285 0
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Anexo 4: Tablas financieras escenario pesimista

Plan de negocio “Gimnasio para la tercera edad”

TESORERIA 2014 2015 2016

COBROS

Capital Social 120.000 € 0€ 0€

Préstamos 80.000 € 0€ 0€

Ventas 273.780 € 301.158 €  331.274 €

TOTAL COBROS 473.780 €| 301.158 €| 331.274€

PAGOS

Inversiones 220.765 € 0€ 0€

Sueldos y salarios 86.072€ 90.376 € 94.895 €

Publicidad 2.000 € 1.000 € 1.000 €

Alquiler 100.000€ 103.000€ 106.090 €

Suministros 7.200 € 7.560 € 7.938 €

Seguros 3.000 € 3.150 € 3.308 €

Amortizacién préstamo 16.000€ 16.000 € 16.000 €

Gastos financieros 5.361 € 4.289 € 3.216 €

Seguridad Social 20.313€ 21.329€ 22.395 €

Gastos establecimiento 3.000 € 0€ 0€

Impuesto de sociedades 0€ 16.682¢€ 23.275 €

TOTAL PAGOS 463.711 €| 263.385€| 278.117 €

Saldo ACUMULADO 10.069 € 47.842€ 100.999 €
PYG 2014 2015 2016
Ventas 273.780,00 € 100,00% | 301.158,00 € 100,00% | 331.273,80 € 100,00%
(Costes de ventas) 195.200,00 € 71%| 114.710,00€ 38,09% | 118.335,50€ 35,72%
Margen Bruto 78.580,00 € 29% | 186.448,00€ 61,91% | 212.938,30€ 64,28%
(Costes de personal) 106.385,13 € 39% | 111.704,39€ 37,09%| 117.289,61€ 35,41%
EBITDA -27.805,13 € -10% | 74.743,61€ 2482%| 95.648,69€ 28,87%
(Amortizaciones) 14.847,50 € 5% 14.847,50 € 4,93% 14.847,50 € 4,48%
BAII -42.652,63 € -16% | 59.896,11€ 19,89%| 80.801,19€ 24,39%
Ingresos financieros 0,00 € 0% 0,00 € 0,00% 0,00 € 0,00%
(Gastos financieros) 5.360,80 € 2% 4.288,64 € 1,42% 3.216,48 € 0,97%
BAI -48.013,43 € -18% | 55.607,47€ 18,46% | 77.584,71€ 23,42%
(imp. Beneficio) 0 0% | 16.682,24 € 5,54%| 23.275,41€ 7,03%
Resultado del ejercicio | -48.013,43€ -0,18€| 38.925,23€| 1293%| 54.309,30€ 16,39%
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Balance 2014 2015 2016
TOTAL ACTIVO 135.986,57 € 100% 175.594,04 € 100% 220.496,51 € 100%
Activo no corriente 125.917,50€ 93% 111.070,00€ 63% 96.222,50 € 44%
Activo corriente 10.069,07 € 7% 64.524,04€ 37% 124.274,01 € 56%
Existencias 0,00 € 0% 0,00 € 0% 0,00 € 0%
Realizable 0,00 € 0% 0,00 € 0% 0,00 € 0%
Disponible 10.069,07 € 7% 64.524,04€ 37% 124.274,01 € 56%
P.NETO+PASIVO 2014 2015 2016
Fondos propios 71.986,57€ 53% 110.911,80 € 63% 165.221,10 € 75%
Pasivo no corriente 48.000,00€ 35% 32.000,00€ 18% 16.000,00 € 7%
Pasivo corriente 16.000,00€ 12% 32.682,24€ 19% 39.275,41 € 18%
TOTAL P.NETO+PASIVO 135.986,57 € 100% 175.594,04 € 100% 220.496,51€ 100%
Anexo 5: Tablas financieras escenario optimista

TESORERIA 2014 2015 2016

COBROS

Capital Social 120.000 € 0€ 0€

Préstamos 80.000 € 0€ 0€

Ventas 341.220€ 375.342€ 412.876 €

TOTAL COBROS 541.220 €| 375.342€| 412.876 €

PAGOS

Inversiones 220.765 € 0€ 0€

Sueldos y salarios 86.072€ 90.376 € 94.895 €

Publicidad 2.000 € 1.000 € 1.000 €

Alquiler 100.000€ 103.000€ 106.090 €

Suministros 7.200 € 7.560 € 7.938 €

Seguros 3.000 € 3.150 € 3.308 €

Amortizacién préstamo 16.000€ 16.000 € 16.000 €

Gastos financieros 5.361 € 4.289 € 3.216 €

Seguridad Social 20.313€ 21.329€ 22.395 €

Gastos establecimiento 3.000 € 0€ 0€

Impuesto de sociedades 0€ 38.937€ 47.756 €

TOTAL PAGOS 463.711 €| 285.640€| 302.598 €

Saldo ACUMULADO 77509 € 167.211€  277.489 €
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Balance 2014 2015 2016
TOTAL ACTIVO 203.426,57 € 100% 317.218,04 € 100% 421.467,71 € 100%
Activo no corriente 125.917,50€ 62% 111.070,00 € 35% 96.222,50 € 23%
Activo corriente 77.509,07€ 38% 206.148,04 € 65% 325.245,21 € 77%
Existencias 0,00 € 0% 0,00 € 0% 0,00 € 0%
Realizable 0,00 € 0% 0,00 € 0% 0,00 € 0%
Disponible 77.509,07 € 38% 206.148,04 € 65% 325.245,21 € 77%
P.NETO+PASIVO 2014 2015 2016
Fondos propios 139.426,57 € 69% 230.280,60€ 73% 341.711,58 € 81%
Pasivo no corriente 48.000,00 € 24% 32.000,00€ 10% 16.000,00 € 4%
Pasivo corriente 16.000,00 € 8% 5493744€ 17% 63.756,13 € 15%
TOTAL P.NETO+PASIVO 203.426,57 € 100% 317.218,04 € 100% 421.467,71 € 100%
PYG 2014 2015 2016
Ventas 341.220,00 € 100,00% | 375.342,00 € 100,00% | 412.876,20 € 100,00%
(Costes de ventas) 195.200,00 € 57% | 114.710,00€ 30,56% | 118.335,50€ 28,66%
Margen Bruto 146.020,00 € 43% | 260.632,00 € 69,44% | 294.540,70 € 71,34%
(Costes de personal) 106.385,13 € 31% | 111.704,39€ 29,76% | 117.289,61€ 28,41%
EBITDA 39.634,87 € 12% | 148.927,61€ 39,68% | 177.251,09€ 42,93%
(Amortizaciones) 14.847,50 € 4% | 14.847,50 € 3,96% | 14.847,50 € 3,60%
BAII 24.787,37 € 7% | 134.080,11€ 35,72% | 162.403,59 € 39,33%
Ingresos financieros 0,00 € 0% 0,00 € 0,00% 0,00 € 0,00%
(Gastos financieros) 5.360,80 € 2% 4.288,64 € 1,14% 3.216,48 € 0,78%
BAI 19.426,57 € 6% | 129.791,47 € 34,58% | 159.187,11€ 38,56%
(imp. Beneficio) 0 0% | 38.937,44€ 10,37%| 47.756,13€ 11,57%
Resultado del ejercicio 19.426,57 € 6% | 90.854,03 € | 24,21% | 111.430,98 € 26,99%

Anexo 6: stock alguna maguinaria en las instalaciones

Maquina vibratoria

Maquina multifuncién de 1 posiciéon. Modelo TS 8004
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Cinta de correr Champion C30

BICICLETA ELIPTICA: Mod. TF 9.5.
BP 39

Banco con asiento, percheroy
reposa bolsas (doble) 155
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COLCHONETAS PARA

AEROBIC

Step

Lotes body pump

Press Banca (varias funciones). Modelo TS7002 202

Espaldera enteramente fabricada en
madera de fresno de gran cali 204

L
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