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1. Introduccion

1.1 Resumen

El presente Plan de Empresa consiste en la creacidon de un gimnasio en la poblacion
de Naquera. Se trata de un lugar que permite practicar deportes de distintos tipos

y/o hacer ejercicio en un recinto cerrado.

La idea de la creacién de este tipo de negocio surge del interés creciente de la
sociedad de mejorar tanto la salud como su apariencia fisica. Hoy en dia, la
poblacién se preocupa cada vez mds de su estado fisico, atribuyéndole una gran

importancia al hecho de mantenerse en forma.

Los motivos que promueven la apertura del gimnasio son diversos. En primer lugar,
en Espafia hay un gran nimero de personas que acuden regularmente a clubs
deportivos y gimnasios. Dicho nimero va en aumento desde que el deporte ha
dejado de ser sélo un ejercicio fisico, y se ha pasado a concebir como un nuevo
concepto de estilo de vida no sdélo relacionado con la salud sino también con el

bienestar y las relaciones personales.

En segundo lugar, el gimnasio se situara en Naquera, una zona que, segun los
estudios realizados, no dispone de este tipo de establecimientos. Por dicha razén,
se prevé que pueda ser una buena ubicacidn ya no sélo por no contar con
competencia directa, sino también por su entorno natural, que permitirad ofrecer
actividades al aire libre y sera una ventaja competitiva frente a los competidores de

los municipios cercanos.

Por ultimo, el sector del gimnasio se encuentra en plena expansidon debido al
aumento de su demanda en las ultimas décadas y por tanto tiene nichos de
mercado por cubrir. Ademas se considera un sector rentable y con expectativas de

futuro para el pequeino y mediano empresario.

Para realizar el siguiente Plan de Empresa se empezard comentando los
antecedentes, es decir, el sector al que pertenece la empresa y su situacion actual.

En este apartado se comentaran los datos mas relevantes del sector.

Clara M2 Villanueva Roca
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Se continuara con el analisis del entorno, estudiando el macro y micro entorno y la
competencia directa de la empresa. Se concluird el apartado realizando un analisis
DAFO del sector, un resumen del apartado con los puntos fuertes y débiles, asi

como las fortalezas y las amenazas.

Después, se pasara a describir el Plan de Operaciones de la empresa y su
organizacién y recursos humanos. Se hablard de los procesos que se realizaran y las

personas que se necesitaran para llevarlos a cabo.

Se seguira con el Plan de Marketing. Este apartado servird para definir a los clientes

potenciales y las formas para llegar a ellos.

El ultimo paso sera el analisis Financiero. Se hard un Plan de viabilidad econdmica
de la empresa en sus tres escenarios posibles. Se presentaran unas Cuentas

Anuales provisionales para comprobar la rentabilidad de la empresa.

Clara M2 Villanueva Roca
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1.2 Objeto del TFC y asignaturas relacionadas
Objeto

El objeto de este Trabajo Final de Carrera, consiste en la creacién de un gimnasio
situado en el municipio de Naquera, provincia de Valencia, cuyo nombre sera Fitness
Ndquera y que buscard satisfacer las necesidades que tiene el propio municipio y los
de alrededor, mediante un recinto amplio, ofertando muchas actividades, ... para asi

garantizar la practica del fitness.

Un plan de empresa es una buena herramienta para explicar en detalle la puesta en
marcha de una sociedad analizando tanto aspectos técnicos como econdmicos para

comprobar la viabilidad del proyecto.

Asignaturas Relacionadas

Aunque todas las materias que se han impartido a lo largo de los cinco afios de carrera
son importantes para el posterior ejercicio laboral, para realizar el siguiente proyecto
se han necesitado de los conocimientos adquiridos de las asignaturas que continuaciéon

se exponen:

Capitulo del TFC  Capitulo 2
Asignaturas Introduccion a los Sectores Empresariales (ISE)

relacionadas
Economia Espafiola y Regional (EER)

Economia Espafiola y Mundial (EEM)

Gestidn y Organizacién de Empresas de Servicios (GOES)

Clara M2 Villanueva Roca
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Breve

justificacion

Estas asignaturas sirven para conocer las caracteristicas bdsicas y
pardmetros relevantes de los sectores econdmicos en Espaia y
en la Comunidad Valenciana. Economia Espafiola y Regional
(EER) estudia la evolucién de los sectores productivos en Espafia
y en la Comunidad Valenciana y Economia Espafiola y Mundial
(EEM) describe los sectores econdmicos espafioles en el
contexto de la economia mundial. Gestidon y Organizacion de
Empresas de Servicios (GOES) presenta las bases tedricas de la

economia de la empresa de servicios.

Capitulo del TFC  Capitulo 3

Asignaturas

relacionadas

Economia Espafiola y Mundial (EEM)
Direccién Estratégica y Politica en la Empresa (DEPE)

Introduccidn a los Sectores Empresariales (ISE)

Breve

justificacion

Este capitulo describe los entornos macro y micro econémicos
de la empresa, asi como su competencia directa. Se trata, pues,
de la realizacion de distintos tipos de andlisis como PESTEL o las
cinco fuerzas de Porter. Estas asignaturas ensefian los pasos a

seguir para la realizacion de un andlisis de este tipo.

Capitulo del TFC

Capitulo 4

Asignaturas

relacionadas

Direccién de Produccidn y Logistica (DPL)
ECO | (Economia de la Empresa)

Gestion y Organizacion de Empresas de Servicios (GOES)

Clara M2 Villanueva Roca
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Breve

justificacion

Estas asignaturas sirven para describir los procesos de
produccién de la empresa. Aunque no se trata de una empresa
de produccién de productos, los servicios también necesitan de
una organizacién para sus operaciones y procesos. Gracias a
estas asignaturas se podra calcular el nivel de mano de obra
necesario y describir la secuencia de los procesos que ayudaran

a sacar adelante el servicio.

Capitulo del TFC

Capitulo 5

Asignaturas

relacionadas

Direccion de Recursos Humanos (DRH)

Legislacién Laboral de la Empresa (LLE)

Gestion y Organizacion de Empresas de Servicios (GOES)

Derecho Mercantil (DM)

Direccidn Estratégica y Politica de la Empresa (DEPE)

Breve

justificacion

Derecho mercantil y Gestién y Organizacion de Empresas de
servicios sirven de ayuda para elegir la forma juridica de la
empresa. Direccion de Recursos Humanos y Legislacidon Laboral
de la Empresa describen el analisis de los puestos de trabajo, las
normas de contrataciéon y la politica salarial de los trabajadores
de la empresa. Por ultimo, para hablar de misidn, vision y
valores de la empresa se recurre a la asignatura de Direccion

Estratégica y Politica de la empresa

Clara M2 Villanueva Roca
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Capitulo del TFC  Capitulo 6

Asignaturas Marketing en Empresas de Servicios (MES)

relacionadas o _
Direccién Comercial (DC)

Microeconomia (MICRO)

Breve Este capitulo se centra en el estudio de las técnicas comerciales
justificacion (Marketing-Mix) aplicadas al servicio propuesto. Se utiliza
Microeconomia en la Empresa para calcular el Precio del servicio

en funcién de la oferta y la demanda.

Capitulo del TFC  Capitulo 7

Asignaturas Economia en la Empresa Il (ECOII)
relacionadas .
Direccién Financiera (DF)

Matematicas Financieras (MF)

Contabilidad Financiera (CF)

Breve Estas asignaturas ensefian a realizar los estados financieros
justificacion provisionales para comprobar la rentabilidad y viabilidad

econdmica de la empresa.

Clara M2 Villanueva Roca
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1.3 Objetivos

El objetivo general del presente trabajo como se ha mencionado antes, es la
realizacion de un plan de empresa con el fin de valorar la creacién del centro deportivo

Fitness Ndquera.
Para ello se van a seguir los siguientes objetivos:

1. Anélisis de la situacion del sector, donde se estudiara el mercado de los
gimnasios y centros deportivos que se ubican en la comarca para poder evaluar

a los competidores directos.

2. Realizacion de un plan estratégico, tanto interno como externo, de la empresa
con el fin de introducir a la empresa en el sector y ver los puntos fuertes y

débiles y las oportunidades y amenazas que le afectarian.

3. Concretar el funcionamiento interno y la organizacién de la empresa para

poder dar el mejor servicio a los clientes.
4. Establecer el Plan de Marketing que se llevara a cabo.

5. Elaboracién de un andlisis econdmico-financiero para evaluarel rendimiento

futuro de la empresa, asi como la viabilidad en si del proyecto.

1.4 Metodologia

La metodologia utilizada para la realizacidén de este trabajo se basa en la normativa
establecida por la Comisién de Trabajos de Final de Carrera de la Facultad de

Administracién y Direccidon de Empresas de la Universidad Politécnica de Valencia.

Este trabajo se ha elaborado de manera individual y se fundamenta en el analisis y la
observacion de la informacidon obtenida a través de diversas fuentes de informacion,
gue han servido de apoyo a la hora de investigar y analizar datos, como a la hora de

desarrollar la informacion.

Clara M2 Villanueva Roca T
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Para la realizacién del presente plan de empresa se han empleado las siguientes

fuentes de informacion:

e Fuentes de informacién primarias: Para conocer los datos sobre la situacién del
sector y de algunas empresas se han empleado las bases de datos del Instituto

Nacional de Estadistica (INE) y SABI.

e Fuentes de informacion secundarias: Con el fin de ampliar la informacién
obtenida en las fuentes primarias y ser capaces de analizar dicha informacion
de forma correcta, se ha procedido a la lectura de varias publicaciones sobre el

sector en medios especializados.

e Observaciéon: Para que el proyecto sea lo mas real posible se han realizado
diferentes entrevistas con personas que trabajan en el sector del deporte asi
como profesionales en las areas financieras y de marketing. Ademas de utilizar
el conocimiento propio de este sector por ser cliente varios afnos en varios

gimnasios.

e Internet: Lugar idéneo para conocer a la competencia (servicios, precios,
caracteristicas...). Por ello se ha empleado esta herramienta para asi ampliar
informacién de las otras fuentes. Programas informaticos: A través de
programas informaticos hemos tratado lainformacién para presentarla de

manera mas clara e incluso obtener informacién nueva.

e Legislacion: De toda la normativa vigente también se ha extraido la informacién

necesaria para conocer los derechos y obligaciones que teniamos.

También, se han utilizado diversas técnicas y herramientas de analisis como el modelo
PESTEL, las cinco fueras de PORTER, la matriz DAFO, la matriz CAME, la flor o los mapas

del servicio.
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2. Situacion actual del sector

Este apartado tiene como objetivo conocer en profundidad el sector que se va a tratar.
Para ello se estudiard las caracteristicas principales del sector asi como las cifras mas

relevantes y a través de ellas descubrir en qué situacidén se encuentra y su evolucién.

2.1 Introduccion

Se podria decir que esta es la década del culto al cuerpo, no solo por estética sino
porque esta demostrado que el ejercicio fisico ademas de mejorar la calidad de vida
genera endorfinas con las cuales mejora el estado de dnimo. Si a esto le se le suma una
alimentacion cuidada, se obtiene el binomio perfecto. La esperanza de vida cada vez es
mayor y aun asi se busca vivir mas y mejor. Este hecho estd correlacionado conel
auge del fitness, cuyos usuarios buscan mejorar su salud a través del ejercicio fisico y
una alimentacion sana. Como consecuencia, esto ha influido en otros sectores como la

alimentacion, la moda, la tecnologia, etc.

Segln datos delHRSA, Espaiia ha sido el pais europeo que mds ha crecido en cuanto a
numero de usuarios de gimnasios en los ultimos 4 afios, situdndose en este momento
como el segundo pais europeo en porcentaje de poblacién que va al gimnasio. Ha sido
el propio mercado el que ha demandado progresivamente servicios mas
personalizados y mas adaptados a su medida. De hecho, cada segmento de mercado
ha encontrado un beneficio diferente o una féormula distinta para ver satisfechas sus

necesidades.

Es por ello que dado el creciente interés por la salud hace que abrir un gimnasio sea
una opcion acertada, siempre que se esté al tanto de la competencia y se fidelice a los

clientes.

Segun un estudio del TGl Europa de 2002, en Espaiia hay mas de 2.800.000 personas
gue acuden regularmente a clubs deportivos de alto standing y gimnasios. Y dicho
numero va en aumento desde que el fitness ha dejado de ser sélo un ejercicio fisico, y
se ha pasado a concebir como un nuevo concepto de estilo de vida relacionado con la

salud, el bienestar y el culto al cuerpo.
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Prueba de que montar un gimnasio es un buen negocio es el fuerte desembarco en
Espafia de las multinacionales especializadas, que estan contribuyendo a desarrollar el

sector.

Por otra parte, En los ultimos afios, el sector del fitness ha sufrido mas de un golpe
duro: ademads de la crisis econdmica y la falta de financiacion, se ha enfrentado la
subida del IVA, el descenso del gasto familiar, la entrada de nuevos competidores y

nuevos modelos de negocio.

Aun asi, los gimnasios, centros deportivos y estudios de entrenamiento que se han
adaptado,comienzan a mostrar signos de recuperacidon y mantienen una expectativa

optimista para los proximos meses.

2.2 Origen del concepto Gimnasio

En la antigua Grecia el gimnasio era el local destinado a ejercitar tanto las facultades
fisicas, desarrollando la fuerza y la agilidad, como las morales, cultivando Ia

inteligencia.

En los antiguos gimnasios, los ejercicios mdas importantes que se efectuaban eran:

carrera, lanzamiento de disco, salto, lucha, pugilato, pancracio pentatlén y danza.

Posteriormente la finalidad de estos centros cambid, hasta hace algunas décadas el
gimnasio estaba enfocado solamente en aumentar la resistencia o capacidad muscular
de la persona; sus técnicas estaban mas encaminadas al fisicoculturismo y al
engrosamiento de los musculos, ya participaban las mujeres pero sélo algunas resistian

las fuertes rutinas.

Luego vy con la finalidad de atraer al sexo femenino, se dio pie a la creacién de areas
dentro de los gimnasios donde se combina la gimnasia y el acondicionamiento
mediante el uso de rutinas acompanadas de musica para amenizar las clases, y
mediante el uso de aparatos que lejos de "marcar los musculos" ayudaba a moldear el

cuerpo y quemar grasa principalmente.
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Esta nueva area de aerdbicos en los gimnasios eran practicados inicialmente por
mujeres en su mayoria, quienes encontraban en las rutinas un escape al estrés y a los
trabajos cotidianos, posteriormente se fueron incorporando los hombres, ya que
encuentran en este ejercicio un relajante, un deporte ameno y que requiere de mucha

coordinacion.

Al paso del tiempo las academias de deporte se fueron especializando con las rutinas

de aerdbicos mas usadas en Europa y Estados Unidos.

De esta forma, rutinas, instructores y aparatos especiales como bicicletas fijas, cintas
de correr, aparatos de alto pesaje y escaladoras se fueron introduciendo en el pais

hasta conformar, completar e independizar a los gimnasios.

En la actualidad estos centros ofrecen ademas de las actividades comunes, otras

enfocadas al relajamiento, de tal manera que el cliente alcance la salud fisica y mental.

2.3 Factores determinantes

La industria del fitness esta viviendo una buena época que no sélo estd generando
gran confusion, sino que ha tomado a muchos actores por sorpresa. La recesiéon
econdmica internacional ha generado una reduccién de la renta familiar disponible y
una disminucién del consumo. Ademas, existen muchos otros factores propios de de

este sector que estan haciendo que esta época sea excepcional.
Los principales factores son:

e Exceso de oferta: El exceso de oferta hace que el cliente pueda comparar entre
diferentes clubes antes de inscribirse. De hecho, en encuestas se han realizado
haciendo a socios de gimnasios en Espaifa, se observa que mas del 70% de los
clientes compara entre diversos clubes antes de decidirse por uno de ellos.
Hace 8 afos, solo el 30% de los clientes llevaba a cabo tales comparaciones. Si
después de haber visitado 2 6 3 clubes no se perciben grandes diferencias, la
decisidn es tomada en funcién del precio y de la proximidad o comodidad. En

una situacion asi, es conveniente que el gimnasio cuente con elementos
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diferenciadores que lo distingan del resto y que sepa comunicar estas

diferencias de forma clara al mercado.

Tecnologia y autoservicio: Este fendmeno obliga a buscar un equilibrio entre
servicio y autoservicio .En verdad, muchas de las cosas que se hacen hoy en dia,
se basan en el autoservicio que la tecnologia hace posible: check-in en

aeropuertos, operaciones bancarias por internet, maquinas de vending, etc.

La correcta utilizacidon de la tecnologia es importante porque no sélo le otorga
protagonismo al cliente, sino que permite que éste se involucre. Ademas,
supone un ahorro de costes para el club y este ahorro es fundamental en una

época en la que los margenes se estdn reduciendo.

Fendmeno low cost: La aparicion de operadores low cost en el fitness era algo
que iba a ocurrir, ya que en otros paises ya se habia iniciado hace casi dos
décadas. Por ejemplo, Planet Fitness empezd su andadura en Estados Unidos
en 1992 y hoy cuenta con 447 clubes de bajo coste. Otro ejemplo es McFit, que

empezd a operar en Alemania en 1997 y que actualmente posee 141 clubes.

En Espafia, la aparicion del modelo low cost, que coincide con la actual recesién
econdmica, estd aumentando su protagonismo y haciendo cojear los modelos

de gimnasios tradicionales.

Concentracion en grandes operadores: En linea con el fendmeno de la
globalizacidon y la internacionalizacion, las cadenas de clubes pequeiias vy
medianas estan siendo absorbidas o se estan fusionando para formar cadenas
de mayor tamano. Esto ha originado que cada vez haya menos operadores,
aungue mas grandes y potentes. Este aumento de tamafio les da 3 ventajas
competitivas muy importantes: posibilita las economias de escala, potencia de
marca y aceleracién de la curva de aprendizaje. Esto hace que la diferencia con
los clubes independientes sea cada vez mayor y que estos ultimos deban buscar

nuevas maneras de conseguir también esas mismas ventajas competitivas.
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2.4 Evolucion del sector

En los ultimos afios, como se muestra a continuacién, cada vez mas espafioles acuden
a los gimnasios a realizar practicas diversas. En este apartado se podra ver cudles son
los perfiles socioldgicos, y su evolucion en los ultimos diez afios, de los usuarios y
usuarias habituales de gimnasios privados con independencia de la actividad que
realizan. Los datos que ese muestra han sido extraidos de la encuesta de “Habitos
Deportivos de los Espafioles” realizada por el CIS para el Consejo Superior de Deportes

en los afios 2000, 2005 y 2010.

Se comenzara por el porcentaje total de usuarios/as, para después atender a sus
caracteristicas demograficas fundamentales: el sexo y la edad. A continuacién se
exponen las variables geograficas (Comunidad Auténoma y tamaio del hdabitat) para
terminar centrando la mirada sobre aspectos socioecondmicos como el nivel de

estudios, la ocupacion y la clase social.

El nimero espafioles que acuden habitualmente a un gimnasio privado no ha dejado
de crecer desde el afio 2000, dandose un incremento del 2,1% entre dicho afio y el
2010. En 2010, mientras que una cuarta parte de la poblacién espafiola (24,9%)
afirmaba haber sido miembro de un gimnasio en algin momento de su vida, casi uno
de cada diez (9,7%) decia serlo en el momento de ser encuestado. Esta cifra contrasta

con el 5,1% que decia acudir a él de forma habitual (Gréfico 1).

Grafico 1: Porcentaje de usuarios de gimnasios en Espaia

Porcentajede usuariosde gimnasiosen

Espana
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0.0 = : : ;
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m Utilizan habitualmente el gimnasio
[ Estan apuntados a un gimnasio

[ Han estado apuntados a un gimnasio enel pasado

Nota: por cambios en el cuestionario del CIS no estan disponibles los mismos datos para el afio 2000

Fuente 1: “Habitos Deportivos de los Espaiioles” — CIS 2000, 2005 y 2010
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Si se atiende al sexo de los usuarios se observa cdmo, mientras que en el afio 2000 el
porcentaje de mujeres era algo superior al de los hombres, la tendencia se invierte
para los afos 2005 y 2010. Ello no quiere decir que las mujeres hayan huido del
gimnasio, pues el porcentaje de usuarias no ha dejado de aumentar. Lo que hay detras
del cambio de tendencia es el hecho de que por cada mujer que entré al gimnasio
entre 2000 y 2010 entraron tres hombres (incrementos del 2,9% para los hombres y
del 1,3% para las mujeres). No hay retirada de las mujeres pero si cierta

“masculinizacién” de los gimnasios (Grafico 2).

Grafico 2: Porcentaje de usuarios habituales de gimnasio privado segin sexo

Porcentaje de usuarios habituales de gimnasio
privado segun sexo

2000 2005 2010

2 Homdir e = Mujer

Fuente 2: “Habitos Deportivos de los Espaioles” — CIS 2000, 2005 y 2010

El grupo deedadque, a lo largo del tiempo, cuenta con el mayor porcentaje de usuarios
habituales de gimnasio privado es el de aquellos que tienen entre “18 y 25 afios”. En
2010 uno de cada diez espafioles ubicado en dicho grupo de edad acudia
habitualmente al gimnasio (10,5%). En términos generales el mayor volumen de
usuarios se encuentra entre aquellos que tienen entre 15 y 35 anos. Para todos los
grupos de edad, con excepcion del de “mayores de 65" se ha producido un incremento
de los usuarios entre las fechas estudiadas. El grupo en el que mas ha aumentado el

volumen de usuarios es el de “26 a 35", con un incremento del 4,9%.

Clara M2 Villanueva Roca

24



UNIVERSITAT FITINESS

IE)(E) L\I/I\EL% Egﬁ Plan de Empresa l&
NN

-

VHINOVN

Dicho incremento probablemente tenga que ver con el hecho de que parte de los
ubicados en el grupo de “18 a 25" en el afio 2000 hayan mantenido el habito de ir al
gimnasio hasta el afio 2010, en el que pasan a formar parte del siguiente grupo de
edad. Cabe destacar un incremento del 3,7% en el grupo de “15 a 17 afios”, lo que
indica que cada vez hay un mayor interés en acudir al gimnasio entre los mas jovenes

(Grafico 3).

Grafico 3: Porcentaje de usuarios habituales de gimnasio privado segun edad

Porcentaje de usuarios habituales de gimnasio
privado segun edad
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Fuente 3: “Habitos Deportivos de los Espaioles” — CIS 2000, 2005 y 2010

Atendiendo a laComunidad Auténomase observa que para el afio 2010, melillenses,
ceuties, valencianos, madrilefios y canarios eran los espafioles que mas tendian a ir al
gimnasio. Mientras que navarros, vascos, extremefios, murcianos y riojanos son los
que contaban con porcentajes mds bajos de usuarios. Cabe destacar que entre las
comunidades con mayores porcentajes de usuarios abundan aquellas célidas y con
acceso al mar. Quiza la mayor cercania a playa (gran escaparate del cuerpo en nuestras
sociedades) disfrutada por los habitantes de dichas comunidades, sea un elemento

gue motive a acudir al gimnasio por razones estéticas (Grafico 4).
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Grafico 4: Porcentaje de las 5 Comunidades Autdnomas que mas usuarios tiene de gimnasios en 2010
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Fuente 4: Elaboracidn propia. “Habitos Deportivos de los Espafioles” — CIS 2010

Si se tiene en cuenta el tamafio delhdbitatse observa cémo el porcentaje de usuarios
se ha incrementado para todos los tipos de habitat entre 2000 y 2010. El mayor
incremento (del 3,9%) se ha dado en las ciudades mas pobladas del pais: Madrid,
Barcelona, Valencia y Sevilla. A pesar de esta tendencia general, también se observa
una reduccién del porcentaje para estas ciudades en 2010 con respecto a 2005, quiza

debido a un mayor impacto de la crisis econdmica en los habitos de sus habitantes.

En el caso de 2010, las grandes ciudades (de hasta un millén de habitantes) son las que
cuentan con un porcentaje mayor de usuarios, mientras que en los de habitat rural (de
menos de 10.000 habitantes) donde se dan los menores porcentajes de usuarios. Quiza
estas diferencias puedan explicarse por los estilos de vida propios de cada habitat: en
los de habitat pequefios las personas disponen de mads tiempo para dedicarse a
actividades deportivas, ademads los entornos en los que viven les proporcionan un
mayor acceso a actividades fisicas alternativas (como las relacionadas con la

naturaleza).

Clara M2 Villanueva Roca



FITNESS

UNIVERSITAT ]Z>
POLITECNICA 0
DE VALENCIA Plan de Empresa c

— 133

En cambio, en las grandes ciudades se dispone de menos tiempo (mayores
desplazamientos), también de menos espacios y resulta mas complicado coordinar a
un grupo de personas para realizar actividades deportivas colectivas. De ahi que, tal
vez, el gimnasio se presente como una alternativa atractiva a aquellos que,
“atrapados” en los ritmos y espacios de la ciudad, deseen realizar una practica fisico-

deportiva (Grafico 5).

Grafico 5: Porcentaje de usuarios habituales de gimnasio privado seglin tamano del habitat

Porcantaje de usuarios habituales de gimnasio privado
sepun tamado del habitat

X ——
s D ; S
: ; ‘ I ‘ I
D ‘ .
Ju) Ja0s Jolt
WP (heasta 10 000 halitantes) B Peguetin chadad st 820 000 halvmmbes!

O Gran chdad [hasta 1 200 000, BN Barcedona Yalenday Seciba

Fuente 5: “Habitos Deportivos de los Espaioles” — CIS 2000, 2005 y 2010

Con respecto alnivel de estudios, es entre aquellos que cuentan con estudios
superiores entre los que se dan mayores porcentajes de usuarios (casi uno de cada
diez era usuario en 2010). Los porcentajes mas bajos se encuentran entre aquellos que

no tienen estudios o han completado los estudios primarios.

De aquellos que cuentan con estudios secundarios puede decirse que, si bien el
porcentaje de usuarios dentro de este segmento se ha reducido entre 2005 y 2010, es
el segmento que ha experimentado un mayor incremento de usuarios entre 2000 vy
2010. Quiza estas diferencias puedan explicarse por un mayor contacto y asimilacion,
por parte de aquellos que cuentan con niveles mas altos de estudios, de los discursos

médicos sobre los beneficios del ejercicio fisico y el deporte (Grafico 6).
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Grafico 6: Porcentaje de usuarios habituales de gimnasio privado seguln nivel de estudios
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Fuente 6: “Habitos Deportivos de los Espafioles” — CIS 2000, 2005 y 2010

Los grupos deocupaciénen los que se dan mas altos porcentajes de usuarios para todos
los afios estudiados, son los de “técnicos y cuadros medios” y “estudiantes”. Aquellos
en los que se dan los porcentajes mas bajos son los de “agricultores” y “trabajo

domeéstico no remunerado”.

Se observa cierta tendencia segln la cual hay mas propensidn a ir al gimnasio entre
aquellos que tienen ocupaciones menos relacionadas con el trabajo fisico. Entre los
afios 2000 y 2010 todos los grupos han aumentado sus porcentajes de usuarios, pero
son los “Directores y profesionales liberales” y los “empleados de oficina y servicios”

aquellos que han experimentado los incrementos mds considerables.

También se da un gran incremento entre los “parados” (muy probablemente motivado
por el aumento del nimero de parados) y puede apreciarse cémo a partir de 2005 se

produce cierta incorporacion de los obreros a las practicas del gimnasio (Grafico 7).
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Grafico 7: Porcentaje de usuarios habituales de gimnasio privado segtn ocupacion
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Fuente 7: “Habitos Deportivos de los Espaioles” — CIS 2000, 2005 y 2010

Para terminar se considerara laclase social. Se puede observar cémo, a pesar de un
incremento de los usuarios para todas las clases sociales entre 2000 y 2010, el
porcentaje de usuarios de gimnasios aumenta conforme se pasa un nivel superior de

clase social.

A pesar de que ha habido una considerable incorporacién de las clases obreras a los
gimnasios, el grupo que ha experimentado un mayor incremento entre 2000 y 2010 es
aquel que cuenta con un mayor porcentaje de usuarios: las clases altas y medias-altas.
A pesar de dicha incorporacién, las diferencias de clase persisten, por lo que no es
posible hablar de una “democratizacion” del gimnasio y la(s) cultura(s) que lo rodea(n).
Quiza el trabajo realizado en el gimnasio y sus resultados sobre el cuerpo funcionen

como un dispositivo de distincién social (Grafico 8).
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Grafico 8: Porcentaje de usuarios habituales de gimnasio privado segun clase social
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Fuente 8: “Habitos Deportivos de los Espaioles” — CIS 2000, 2005 y 2010

Aunque para aquellas personas que acuden regularmente al gimnasio, pensardn
mientras entrenan, que estan rodeados de todo tipo gente, como se ha podido
observar los mayores porcentajes de usuarios se encuentran entre los varones, de
edades entre 18 y 35 afios, habitantes de grandes ciudades, con niveles de estudios

secundarios o superiores, con ocupaciones mas relacionadas con la oficina (o el

pupitre) que con el trabajo fisico y pertenecientes a clases sociales altas y medias.
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3. El entorno

3.1 Introduccion

Para poder desarrollar este apartado hay que tener en cuenta una serie de aspectos

que afectaran al gimnasio.

Primeramente, se debe tener claro que el entorno es el conjunto de agentes que
rodean a la empresa, unas circunstancias que afectardn a su desarrollo vy

funcionamiento de forma compleja, ya que tanto pueden ser positivas o negativas.
El entorno actual se caracteriza por:

e Globalizacion.

e Creacion de grandes grupos empresariales.

e Cambios muy rdpidos.

e Importancia de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion.

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

La empresa actia en un entorno/medio que cambia continuamente y cada vez mas
deprisa. Por lo que en este analisis se buscaidentificar aquellos sucesos que estan

ocurriendo o que se puedanocurrir y por tanto afectar en un futuro.

Se comenzard hablando sobre el macro entornoestratégico externo en el que trabaja la
empresa. Para ello se va a utilizar el andlisis PESTEL, un acrénimo de los factores:
Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnolégicos, Ecolégicos y Legales del contexto. Estos
factores, por lo general, estan fuera del control de la organizacién y, muchas veces, se

presentan como amenazas y a la vez como oportunidades.

A continuacion, se analizard el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Cada industria
tiene unos analisis fundamentales pero las cinco fuerzas ayudan a determinar qué
elementos impactan en la rentabilidad en cada industria, cuales son las tendencias y
las reglas del juego en la industria, y cuales son las restricciones de acceso. Estas
fuerzas son: amenaza de entrada, amenaza de servicios sustitutos, poder de los
compradores/clientes de los servicios, poder de los proveedores y el grado de rivalidad

entre competidores.
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Seguidamente seanalizara la competencia, uno de los puntos mas importantes, ya que
como es sabido estos son los estratos que nos rodean de manera mas inmediata. Por
ello, se intentard identificar los grupos estratégicos que ayudaran a identificar a los

competidores mas cercanos.

Por ultimo se desarrollard un andlisis DAFO, Debilidades, Amenazas, Fortalezas vy
Oportunidad. El fin ultimo del analisis DAFO es ayudar a establecer los objetivos de la
empresa y a desarrollar las estrategias de marketing y programas en el marketing mix
que, por un lado capitalicen las oportunidades y fortalezas, y por otro, contrarresten

las amenazas y debilidades.

3.2 Analisis del macro-entorno: PESTEL

El contexto actual hace referencia a la Gran Recesién Espafiola, que empezd en 2008 y
dura hasta la actualidad. El comienzo de la crisis se debe a la explosién de la burbuja
inmobiliaria, la inflacién de 2008 a causa de las anteriores subidas de precio del
petrdleo y la crisis bancaria de 2010. Las consecuencias han sido altas tasas de
desempleo, recortes econdmicos y un fuerte impacto psicolégico, que como
consecuencia ha producido un recorte en el presupuesto destinado a consumo de

fuera del hogar como prescindible.
Factores Politicos

El sector deportivo se ve afectado en gran medida por las actuaciones de las
instituciones gubernamentales, lo cual ha dado paso a la creacién una organizacidn

privada para la defensa y toma de acciones en el marco politico.

e Federacién Nacional de Empresarios de Instalaciones Deportivas (FNEID):
Organizaciéon plural sin animo de lucro que representa a los empresarios
privados del sector de instalaciones deportivas de Espana frente a instituciones
gubernamentales y privadas. Presenta como objetivos principales el impulsar la
actividad fisico-deportiva, defender los intereses de las empresas de
instalaciones deportivas y fomentar la formaciéon para una mejora de la calidad

de los servicios ofertados.
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® Subvenciones del Fondo Social Europeo: La FNEID, como firmante del Il
Convenio Colectivo, ha recibido a través de la Fundacion Tripartita mas de
4.200.000 euros. Cuantia destinada a cursos de formacidn, cuyos beneficiarios
podran obtener nuevas cualificaciones o perfeccionar las ya existentes, ambas

en materia deportiva y de manera totalmente gratuita.

® Mesa del Sector Deportivo (2014): Proyecto para afianzar la unidad del sector
deportivo en pro de la ordenacién y profesionalizacién del mismo, asi como
potenciarlo y hacer frente comuin a la Administracidon en cuestiones de maxima
relevancia para el sector, un ejemplo es la reducciéon de la fiscalidad. La
iniciativa proviene de la FNEID y cuenta con la colaboracién de diversas
entidades del sector deportivo, asi como los programas Espafia se Mueve y

Madrid se Mueve.

Factores Economicos

La crisis econdmica espaiola, a pesar de haber superado su peor momento, presenta
efectos como reduccion de los salarios, aumento de la precariedad laboral y elevadas
tasas de desempleo (25,93%), que provoca una caida de la demanda interna de

consumo e incremento de ahorro (Grafico 9).

A pesar de estos valores negativos, el INE a través del “Directorio Central de Empresas”
y la “Encuesta de Presupuestos Familiares” muestran datos alentadores en el sector
deportivo: un 0,6% de empresas vinculadas al deporte como actividad econdmica en
2013, al mismo tiempo que los espaioles realizan un 0,8% de gasto vinculado al

deporte en porcentaje total de gasto.
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Grafico 9: Indicadores Economia Espafiola
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Fuente 9: Instituto Nacional de Estadistica 2014

En cuanto al gasto medio en salud e imagen los consumidores reducen sus gastos en
partidas de servicios no necesarios, a excepcion del presupuesto destinado a salud y
belleza, considerado por el consumidor de suma importancia. Segun datos
proporcionados por la OCU, los espafioles gastan una media de 150 euros en su salud

con finalidad de obtener una mejor apariencia fisica.

Por otra parteel IVA aplicable a las actividades del sector deportivo en Espaiia es el
general del 21%. El resto de estados miembros de la UE sus tipos impositivos de IVA
fluctian del 15% hasta el 27%. En algunos paises ndrdicos, la practica deportiva esta
exenta de IVA por una politica dirigida a fomentar la practica deportiva como medio de
salud y bienestar social. Parece oportuno que el Estado Espafiol adopte una actitud
positiva al respecto, una reduccion el tipo impositivo del sector. Objeto de lucha de las
distintas asociaciones deportivas, con la finalidad de promover el interés general de la
practica deportiva, ademds del cumplimiento de acuerdos internacionales suscritos,

referente a la salud, bienestar y calidad de vida.
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Factores Sociales

Todas las sociedades se encuentran en permanente cambio y cada vez estos cambios
son a un ritmo mas acelerado. Indudable es que la sociedad occidental en general, y en
particular Espafia, se ha visto inmersa en una serie de cambios que estan afectando,

entre otras cosas, tanto a salud como al cuidado personal.

Aunque la sociedad es consciente, en mayor o menor medida, del problema del estrés,
algunos datos objetivos muestran la magnitud del problema como se muestra a

continuacion:

e Segun un estudio realizado por Canalsalud, el trabajo, el estrés y la ansiedad en
relacion a la familia, es lo que mads preocupa a los espafnoles (13 de Mayo de
2006). De hecho, entre un 25-40% de la poblacidn tiene un episodio de
ansiedad a lo largo de su vida.

e El estrés laboral afecta a un 28 % de las personas ocupadas. El estrés provoca
ademas en la Unidn Europea unas pérdidas globales de mas de 256.000
millones de euros al afo.

e La agencia Europea para la Seguridad y la Salud en el Trabajo atribuye la
expansion de esta enfermedad a la inestabilidad del mercado laboral, a las
nuevas formas de trabajo (teletrabajo o uso de tecnologias de la informacion) y
a la falta de conocimiento sobre cdmo organizar el trabajo de forma eficiente.

e En Espafa las bajas por estrés son mas frecuentes y costosas que las de
maternidad, y dentro del gasto en medicamentos, el mas alto es el de
ansioliticos. En 2005 sélo el 45% de las empresas espafiolas ofrecié programas

para el control del estrés, una estadistica asombrosamente baja.

A camino entre el culto al cuerpo y el creciente interés que suscita todo lo relacionado
con la salud, practicar deporte se ha convertido en mas que una moda pasajera. El V
Congreso de la Sociedad Espaiiola de Nutricion Comunitaria ha destacado Ia
importancia de la realizacion de actividades deportivas para el desarrollo fisico,

psiquico y social.
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Varios son los beneficios de practicar deporte, destacando entre otros:

e Reduce el estrés.
e Mejora nuestro estado fisico.
e Incrementa nuestra concentracidn y autoconfianza.

e Promueven las relaciones interpersonales.

En una encuesta realizada en el afio 2003 por el CIS, muestra que la practica del
deporte ocupa un lugar preferencial en la sociedad espanola. Entre las actividades
culturales de ocio destacan la television, la radio y el ocio digital, mientras que en lo
que al ocio fisico se refiere, destaca el pasear y las excursiones al campo, ademas de la

practica deportiva.

Los hombres practican deporte en una mayor proporcion que las mujeres, y los
jévenes mas que las personas de edad avanzada. Ademas, los residentes en grandes
ciudades manifiestan un mayor deseo de practicar deporte y salir al campo que los de
zonas rurales o semiurbanas, como reaccion a las condiciones ambientales tan
diferentes como las que ofrecen ambos tipos de habitat. Estos datos abundan en el
caracter sociocultural de una actividad de ocio fisico como es el hacer deporte, que es
tanto mas apreciada cuando mayor es el nivel educativo y ocupacional de los

individuos.

Factores Tecnoldgicos

Las nuevas tecnologias se aplican en el deporte desde hace algin tiempo,
fundamentalmente en aquellos que necesitan de gran precision en los registros. Pero
estos avances no solo son incorporados en el ambito de la alta competicidn, sino que
también tienen su aplicacion en el entrenamiento diario, por permitir calcular
parametros fisiolégicos, bioquimicos, biomecanicos, etc. que posteriormente seran

utilizados para calibrar el entrenamiento.

Estados Unidos es la industria del fitness mas potente hoy en dia y todos los afios

exporta novedades al resto del mundo. Estas innovaciones van desde nueva
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maquinaria y sistemas de entrenamiento a nuevas tendencias en el cuidado del cuerpo

y la mente.

En estas actividades, la tecnologia evoluciona con mucha rapidez, por lo que hay que
estar muy atentos a estos cambios para evitar la obsolescencia de la maquinaria con

respecto al sector.

Algunas de las ferias donde se pueden ver estas innovaciones son:

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

e TECNODEPORTE, el Salén Técnico Internacional de Instalaciones Deportivas
(zaragoza).

e FIBO, la Feria de Fitness, Aerobic e Body Building (Madrid).

e GYM FACTORY, la Feria del FITNESS e Instalaciones deportivas (Madrid).

Actualmente, los gimnasios y clubs deportivos han evolucionado hasta el punto de
tener zonas acudticas, spas y/o zonas de relax. Se podria decir que esta es la era
“wellness”. El término “fitness” ha incorporado elementos que hacen los gimnasios

son los verdaderos centros de salud.

Una de las importantes diferenciaciones a las que pueden recurrir los gimnasios y los
centros de desarrollo personal hoy en dia de la mano de las innovaciones tecnoldgicas
reside en el software que utilice la empresa. En este sentido, existen programas

informaticos que controlan los programas de entrenamiento de los usuarios.

De igual modo se pueden encontrar los médulos de servicios web. Este tipo de médulo
es una parte del software de gestién 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 médulo de gestion
(reservas, bonos, alquileres, stocks, actividades etc) y un moédulo de accesos (control

de acceso, socios, pagos etc).
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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 leerd la tarjeta o huella. El
software analizard 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 Ecoldgicos

Espana es uno de los cinco principales inversores en tecnologia de energias renovables
a nivel internacional. En 2005, Espafia se convirtié en el primer pais en instalaciéon de
placas solares en edificios y actualmente posee dos de las tres principales plantas

fotovoltaicas del planeta.

La aportacién del sector renovable a la economia espafiola es de 10.563 millones de
euros en 2012, con su maximo histérico del 1% del total nacional. Su aportacion al
consumo final bruto de energia pasard de 10,5% en 2008 a 22,7% en 2020. Se observa
una tendencia creciente favorable en cobertura de electricidad de las energias

renovables, con un 42% en 2013 (Grafico 10).

Grafico 10: Cobertura de electricidad de las energias renovables en Espaiia (2001-2013)
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Fuente 10: Comision Nacional de Energia (2001-2013)
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La integracién de energias renovables en nuestro pais se realiza a través de dos

principales instituciones: Centro de Control de Energias Renovables (CECRE): el primer

centro capaz de controlar la produccién y gestién de energias renovables. Las energias

autdctonas, representa cerca de un tercio de la produccion anual de energia durante

los ultimos afios, permitiendo una gran cobertura de la demanda interna y una minima

dependencia energética exterior.

Instituto para la Diversificacién y Ahorro de Energia (IDA): Organismo adscrito
al Ministerio de Industria, Energia y Turismo, que pretende contribuir a la
consecucion de los objetivos que tiene Espafia en materia de mejora de la
eficiencia energética y energias renovables. Promueve acciones de formacién,
asesoramiento técnico, desarrollo de programas especificos y financiaciéon de

proyectos de innovacién tecnoldgica verde.

Eficiencia energética en instalaciones deportivas (2014): Jornada sobre
Eficiencia Energética en Instalaciones Deportivas, en Madrid (CEIM). La idea es
dar a conocer las herramientas disponibles que permitan abaratar costes

energéticos y mejorar la rentabilidad de los Centros Deportivos.

El consumo energético viene determinado por las diferentes instalaciones y los
servicios ofrecidos al cliente, factores que permiten optimizar los costes
energéticos. Las empresas participantes en la jornada recibiran de manera
gratuita un “analisis de costes energéticos”, que consiste en un analisis de sus
facturas energéticas (aplicable a nuestras maquinas deportivas ecosostenibles
como posible solucién), revision de la potencia contratada y propuestas de

ahorros y mejoras asociadas a la contratacién del suministro.

Energia Cinética: equipos deportivos generadores de electricidad:Sistema
pionero en el mercado espafiol cuya futura implantacion se llevara a cabo por
medio de este proyecto. ¢Qué es energia cinética? Aquella que transforma en
electricidad la energia procedente del movimiento, en este caso energia
captada de la practica de deporte en maquinas deportivas sostenibles, con una
capacidad de produccion de un equipo es de entre 50 y 400W de electricidad

limpia, dependiendo de la capacidad del usuario.
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El innovador sistema incorpora en cada equipo deportivo un indicador a tiempo
real de la cantidad de energia generada con el ejercicio fisico, peso e indice de
masa corporal. La energia generada permite ampliar el acceso a la luz, a través
de la carga de dispositivos méviles propiedad del usuario e incluso mediante la
iluminacién nocturna del establecimiento, lo que conlleva una progresiva
generacion de energia, ampliaciéon de horario del Club Deportivo. Su finalidad
ultima es generar suficiente electricidad para abastecer edificios cercanos o

incluso para alimentar la red nacional.

Factores Legales
Para la apertura del gimnasio, igual que con cualquier tipo de empresa, se debe
atender una serie de normas y premisas legales para poder desarrollar la actividad de

manera adecuada.

La Constitucidn espaiiola 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 El apoyo y tutela al asociacionismo deportivo como nucleo basico del deporte
valenciano.

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

e La creacion de una infraestructura deportiva adecuada mediante |Ia
construccidon de una red basica de instalaciones y equipamientos que facilite e
incremente la practica del deporte.

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,

organizacién y estructura del deporte en la Comunidad.
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Como cualquier otro sector, 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 se va a describir brevemente algunos de sus capitulos:

El titulo | establece los principios rectores y lineas generales de actuacién de la
Generalitat en materia deportiva.

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

El titulo Il constituye el punto de partida y la razén 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 proteccidn de la
presente norma legal.

El titulo IV regula, en concordancia con el titulo anterior, el deporte y la
actividad fisica en todas sus vertientes, distinguiendo su prdactica en las

diferentes etapas y categorias de crecimiento y formacion entre otros.

En segundo lugar, algunas leyes y normas a las hay que adaptarse se pueden encontrar

en el Il convenio colectivo estatal de instalaciones deportivas y gimnasios. A

continuacion se exponen los capitulos mas representativos y mas importantes:

Capitulo Il: Organizacion del trabajo donde se puede encontrar aquello
relacionado con la organizacién de los puestos de trabajo en la empresa.
Capitulo lll: Contratacién; donde figuran las formas de contrato, subrogaciones,
periodos de prueba, pruebas de aptitud...

Capitulo 1V: 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.
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e Capitulo V: Régimen econémico; donde se legisla todo lo que tiene que ver con

el salario de los empleados, horas extras etc.

Ademas es interesante hacer mencién de otra normativa de gran importancia en

materia de deporte, tanto a nivel nacional como en el marco internacional europeo.

® Libro Blanco sobre el Deporte (2007): Primera iniciativa estratégica sobre el
deporte en la Unién Europea, presentado por la Comisién Europea al Consejo al
Parlamento Europeo y al Comité Econdmico y Social Europeo. El libro blanco
prioriza el deporte en el aspecto social, econdmico y politico. El deporte es
catalogado como fendmeno social, se tienen en cuenta su contribucién al
crecimiento y a la creacidon de empleo en Europa ademas de afianzar el papel
de los actores publicos o privados en la gobernanza del movimiento deportivo.
Para ello, se llevard a cabo un plan de accidn que incluye propuestas como una
oferta de directrices sobre la actividad fisica y la creacién de una red europea
de promocién del deporte como factor beneficioso para la salud y la

cooperacion intergubernamental en materia de deporte.

® |a Carta Verde Del deporte Espafiol (2000): Iniciativa del Consejo Superior de
Deportes, que promueve principios de sostenibilidad ambiental en actividades
deportivas mediante un compromiso del deporte espaiol con el desarrollo

sostenible para evitar la degradacion ambiental.
Los principios rectores basicos son:

O Minimizar el uso de energia eléctrica, fomento de energias renovables.
O Minimizar las afecciones en la Biodiversidad. Restaurar las areas
afectadas.

O Reduccién de residuos, apoyo al reciclaje y reutilizacion.

® Convenio Colectivo Estatal de Instalaciones Deportivas y Gimnasios, suscrito
por la FNEID, por la UGT y CCOQ, en representacion de las empresas del sector,
y al cual esta empresa se verd sujeta como Club Deportivo. En materia laboral,

se regulan las condiciones de trabajo de las empresas del sector deportivo, que
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tengan por actividad econdémica la oferta y/o prestacion de servicios de ocio-

deportivo, ejercicio fisico o practica fisico-deportiva.

En el marco de salud, se hace mencidn a las siguientes estrategias:

Estrategia para la Nutricidn, Actividad Fisica y Prevencion de la Obesidad
(NAOS) (2005) desde el Ministerio de Sanidad y Consumo: Su finalidad es
sensibilizar a la poblacién del problema que la obesidad representa para la
salud e impulsar iniciativas que contribuyan a lograr que los ciudadanos,
especialmente nifios y jovenes, adopten habitos de vida saludables, a través de

una alimentacion sana y de la practica regular de actividad fisica.

En 2006, la Organizacion Mundial de la Salud otorgd a la Estrategia NAOS un premio

por la forma en que aborda la colaboracidon entre las administraciones publicas

(escuelas y centros sanitarios) y agentes sociales privados (familia).

Movimiento "Espafia se mueve" (2014): Iniciativa, en la misma linea que la
estrategia NAOS, por la salud para evitar el desarrollo de patologias crénicas y
promover habitos de vida sanos, a través del fomento del deporte para
mantener una vida activa y dindmica desde la infancia. El movimiento estd
presidido por el Secretario de Estado para el Deporte, al cual se adhieren
diversas instituciones colaboradoras como el Comité Olimpico Espainol y el

Ministerio de Sanidad.

Ademads, de tener la obligacidon de pagar todos los impuestos locales y el resto de

impuestos como por ejemplo el impuesto de Sociedades.

Por ultimo, hay que mencionar que también habra que adaptarse a una serie de

pautas como es el caso de los requisitos habituales, es decir, la licencia de obras,

medidas de insonorizacion entre otras.
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3.3 Analisis del micro-entorno: FUERZAS DE PORTER

Como pasa en cualquier negocio, esta empresa pertenece a un sector en el cual
existen otros actores que ofrecen el mismo servicio. Es por ello que para poder
analizar este punto, resulta util el modelo de las cinco fuerzas de Porter para la

comprension del atractivo de esta industria.

Mediante este modelo, Porter ensefia que una empresa esta rodeada de cinco factores
fundamentales y hay que aprender a controlarlos muy bien para sobrevivir en el
mercado y tomar buenas decisiones, de tal manera que lleven al éxito. Es por ello que,
aquellas industrias donde estas cinco fuerzas son intensas no resultaran atractivas para
competir en ellas. Existirdn demasiada competencia y presién para obtener beneficios

razonables.

Ademas, puede llegar a ser una herramienta muy util para realizar la planificacion
estratégica de la empresa con la que proyectar una base firme de objetivos tanto a

corto como a largo plazo.
Las cinco fuerzas son:
e Amenaza de entrada en el sector.
e Amenaza de sustitutos.
e Poder de negociacién de los compradores.
e Poder de negociacion de los proveedores.

e Rivalidad entre competidores.

A continuacidn se estudian cada una de las cinco fuerzas en el sector de los gimnasios.
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Barreras de Entrada

Las barreras de entrada son factores que necesitan ser superados por los nuevos

participantes para poder competir con éxito.

En primer lugar, es muy dificil establecer barreras de entrada para los competidores,
ya que es un mercado facil de acceder, pero si es cierto que uno de los inconvenientes
mas importantes de entrada es inversion inicial que se necesita para poder abrir este
tipo de establecimiento y sobretodo en Valencia, donde la adquisicidon de un local por
ejemplo tiene un coste bastante elevado. A lo que hay que afiadirle, lo dificultoso que
es la obtencién de financiacion para un proyecto de estas dimensiones. Es por ello,
gue la solucién reside en alquilar un inmueble por lo menos al principio de la actividad,
pudiendo asi invertir el dinero en otros aspectos (reforma del local, adecuacién,

maquinaria,...)

Aun asi, no existen barreras legales que dificulten el acceso a ese mercado, la
diferenciacion del servicio es escasa sobre todo en este mercado, existe libre acceso a

los canales de distribucion y los requerimientos de capital son medios.

Por tanto el objetivo serd proporcionar un servicio con un valor percibido mucho
mayor que el resto de competidores. Asi pues, se buscara ofrecer un servicio de
calidad, con variedad de actividades y por un precio fijo, intentando conseguir una

importante distancia con el resto de competidores.
Amenaza de Sustitutivos

La amenaza de productos o servicios sustitutivos puede venir de cualquiera de los
competidores, podria pasar que el gimnasio que habia quedado obsoleto y en principio
no era competencia directa, se actualice y oferte algo similar a lo que se ofrecera en
este gimnasio, o que el centro deportivo que no era competencia directa porque sus
precios eran bastante mas altos, mejore los precios y dedique mas tiempo a tratar
personalmente a sus socios, si fuera asi, se correria el riesgo de que los clientes

objetivos se cambiaran a la competencia.
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Cualquier forma de hacer deporte, en instalaciones abiertas o cerradas, de titularidad
publica o privada, incluso que los posibles clientes dispongan de maquinaria en su casa

supone un posible producto sustitutivo.

Otro tipo de amenaza que se encuentra es la sustitucidon por necesidad, debido a la
actualsituacién de crisis, no es raro encontrar clientes que por bien que se encuentren
en el gimnasio y por barato que sea, no pueden hacer frente a la cuota y lo sustituyen
por actividades deportivas “outdoor”, al aire libre, es decir, practicar running o hacer

bicicleta, que no les comprometen a pagar un gastos mensual.

No obstante a todo lo comentado en este apartado, no hay que olvidar que con la
entrada de cualquier nuevo competidor podria haber una nueva amenaza de
productos o servicios sustitutivos, aunque se espera que en los primeros afios de la

empresa sea poco probable.

Por ello, se puede concluir que la amenaza de productos sustitutivos no es demasiado
grande ni preocupante en el sentido mas estricto, si bien hay que prestar especial
atencion a la fidelizacidon de los clientes para evitar que se vayan a otro gimnasio, asi
como facilitar que el pago sea lo mas llevadero posible a modo de fraccionamientos
mensuales o incluso ofertas especiales para aquellos que acrediten su situacién de

desempleo.
Poder de negociacién de los compradores

Este punto es uno de los mas importantes a analizar, puesto que en este sector una de
las tareas mas complicadas, es cambiar o redirigir los habitos generales de los clientes
potenciales de la zona.Ademas los clientes son esenciales para la supervivencia del

negocio y ha de existir un equilibrio en el poder de negociacién.

Por una parte en esta industria, no existen los compradores concentrados, ya que
cuando los compradores solicitan o demandan este tipo de servicio, es de forma
individualizada. Por tanto, no existe un colectivo de compradores que puedan afectar a

la fijacién de los precios.

Por otra parte, ya que la aficién al deporte en la comarca del Camp del Turia es alta,

gracias al paisaje que conforma esta zona, los deportes al aire libre como son las rutas
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a caballo, en bicicleta, o el senderismo entre otros, son practicados sobre todo por la
poblacion mas joven. Ademds la mayoria de municipios, disponen de polideportivo o
campos de futbol, tenis,... Por tanto el poder de negociaciéon y la decisidn final de los
clientes elegir, es amplia dadala oferta deportiva que hay en la zona del Camp del

Turia.

Aunqgue en el municipio de Naquera no existe ningun gimnasio, en lo que se refiere a
los costes de cambio, el cliente tiene la facilidad de cambiar de un gimnasio a otro, ya
gue no se puede 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 cosas a utilizar en estos casos puede ser el cobrar una matricula al ingresar
en el gimnasio, ya que 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.

También se podria ofrecer una reduccién de la cuota mensual a través de la inscripcion
a través de cuotas semestrales o anuales, de esta manera ante la aparicién de una

nueva empresa el cliente estaria ligado con la empresa durante un tiempo.

Por lo tanto, existe un gran poder de negociacién en aquellos usuarios que solo
quieran realizar una actividad concreta debido a que la competencia es mas grande si

se cogen estos servicios de forma individual.
Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores son aquellos que suministran a la organizacién lo que se necesita para
producir el servicio. En este caso serian los que proporcionan todo el material a utilizar
como la maquinaria, bicis, mancuernas, colchonetas... ademas de los proveedores que
suministran el agua embotellada y los complementos alimenticios y productos de

alimentacion para la zona de bar.

En este caso, el poder de los proveedores no es alto ya que existe mucha competencia
ente ellos, con la aparicidn de nuevos productos, asi que esto beneficia al negocio. Por

lo que al vender productos bastante similares, los precios también lo son. Asi pues, un

Clara M2 Villanueva Roca



UNIVERSITAT FITNESS

) POLITECNICA

Y DE VALENCIA Plan de Empresa iﬁrﬁ
N

proveedor tiene poder para negociar precios con clientes que compran gran cantidad

VHINOVN

de material, ofreciendo precios mds atractivos a mayor volumen de compra. La crisis
econdmica ha hecho que sus precios sean mas competitivos y que sus clientes tengan

mayor margen de maniobra a la hora de negociar precios y cantidades.

Rivalidad entre competidores

Las cuatro fuerzas anteriormente comentadas, afectan a la rivalidad competitiva
directa entre una organizacién y sus rivales mas inmediatos. Los rivales competitivos
son empresas con servicios similares dirigidos al mismo grupo de clientes. Cuanto
mayor sea la rivalidad competitiva, peor es para los las organizaciones que se

encuentran en el sector.
Entre los factores que pueden afectar directamente a la rivalidad se encuentran:

e Los altos costes fijos debidos a la inversién en maquinaria y adecuacién del
local. Por lo que los competidores mejor asentados partirdn con ventaja.
Ademas este gimnasio, al utilizar un local en alquiler, no tendrd costes de

construccion, abaratando asi los costes iniciales.

e Por otra parte las elevadas barreras de salida, hacen que exista tendencia a
incrementar la rivalidad. En este caso debido a la inversién inicial que supone la

adecuacién del local y la maquinaria.

e En el siguiente punto se analizard la competencia indirecta de Fitness Ndquera
puesto que como ya se ha comentado, el municipio de Naquera no dispone a
dia de hoy de ningln gimnasio. Por lo que igualmente hay que conocer los

gimnasios que existen en los municipios mas cercanos.

e Aungue no es un sector nuevo, si que a pesar de la crisis, las personas dado el
interés por perder peso, estar en forma,... esta habiendo crecimiento en el
sector. Por lo que se busca atraer a los clientes potenciales de Naquera pero

también de otros municipios como Bétera, Serra,... entre otros.
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En este apartado se va a analizar la competencia que este gimnasio va a tener, es
decir, aquellas empresas que operan en un mismo mercado y mismo sector,
ofreciendo un mismo servicio y que rivalizan entre ellos para ser la opcién preferente

de compra del consumidor final a través de estrategias empresariales diferenciadas.

En este caso, puesto que en el municipio de Naquera no hay ningln negocio dedicado
a lo mismo, se debe analizar aquellos gimnasios privados que existen en pueblos

cercanos.

Por lo que a continuacion, se analizan aquellos que por cercania e importancia en el

sector pueden afectar a este gimnasio:

COMPETENCIA MUNICIPIO ACTIVIDADES OTROS SERVICIOS PRECIO INFORMACION

JAVIER Bétera _Musculacién _Dietética Cuota Anual Horario:

ROMERO _Step _Rayos UVA desde 99€ 8ha23h

_Body Pump  _Sauna

_Pilates _Masajes Mes: 19€ No
_Circuit _Rehabilitacion dispone
Trainning de pagina
-Sala Cardio Web ni
_Spinning estd
_Karate presente
-KickBoxing en
-Bailes de ninguna
-Salén red social
Distancia:
A 8km
(12 mins
en coche)

Clara M2 Villanueva Roca

50



FITNESS

2 UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA Plan de Empresa
=

VHINOVN

URBANFIT Bétera _Sala Cardio Personal 7 meses Horario:
BETERA -Musculacién Trainner matriculay Lunes a
A -Pump gratuita:90€ Sabados de
__BETERA _Spinning 10h a 22h
_Pilates Mes: 15€
-Hip Hop No dispone
_Batuka de pagina
-Zumba Web.
_Fitness Si tiene
_Taekwondo perfil en
_Kick Boxing Facebook
_Boxeo
_Cali Distancia:
_Def. Personal A 8,6 Km (15
min. En
coche)
CORPOREA La _Sala Cardio _Preparador Fisico  Mes: 30€  Horario:
GIMNASIO Eliana _Musculacién  _Entrenamiento lun - vie:
-Yoga Funcional Matricula:  7:00-22:30
_Pilates -Piscina 25€ sab:
-Karate -Clinica Estética 10:00-14:00
-Boxeo _Spa 17:00-21:00
_Step -Padel dom:
-CardioBox 10:00-14:00
-X55
-Ciclo Indoor Situado en
-Danza del C.CEl Osito
Vientre

_Power Cardio
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Tiene Web,
Facebook y
Twiter
Distancia:
A 17,7 km
(23 min. en
coche)
Moncada _Sala Cardio _Padel Horario:
Yer
-Musculaciéon _Fisioterapia Anexo1 lun-vie:
_Ciclo Indoor _Spa 8:00-22:15
virtual _Piscina sab:
-Aqua Step 08:00-14:00
_Core20 dom:
_CrosslLive 09:00-14:00
-Body Power
_Dance Step Dispone de
_Full Contact Web
_Spinning
-Aqua Fitness Distancia:
-Ritmos Latinos A 19,2 km.
_Cardio Box (22 min. En
_Aero Tonic coche)
-GAP
-Yoga
_Pilates
_Taichi
-Body Live 45
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KODOMA S.L

KODAM|

VIVAGYM
GODELLA

(Cadena de

gimnasios)

VIOA

GYM

_Cycling/Virtual
-SH’Bam

-Body Balance
_Viva Oro

-Viva Mind
_Pilates

_Vivas Strength

_FisioCore

z
Plan de Empresa & é
=3
Puzol _Sala Cardio _Fisioterapia  Promocion: Horario:
-Musculacién _Quiromasaj 95€ por4 Lunes-
-Aerobic e meses Viernes
_Aikido _Entrenador 07:00 -
_Body-kod Personal 22:30
_Cardio Jump _S.H.0.0.T Mes: 36,77€ Sabado
_Circuito TRX _Cafeteria 09:00 -
_Core-Abdomen _Sauna 14:00
_Cross Training _Rayos UVA
_GAP _Nutricién Dispone de
_Spinning Deportiva Weby
_Karate Facebook
_Mantenimiento
_Pilates Distancia:
_Yoga A 25km. (23
-Zumba min. en
_Danza del coche)
Vientre
Godella  _Sala Cardio Entrenador  Cuota Anual Horario:
-Musculacion Personal (+2 meses): Abre 363
-Body Combat 225€ dias al afio
-Body Pump Cuota
Lunes a

Semestral (+2 .
viernes : 7.00

meses) : 100 €

a24.00h
Cuota Verano: Fines de
14,90€/mes semanay
+21 matricula  festivos:

8.00 a 21.00h

Solo 1 dia: 10€
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_Viva Fit Parking

-Body Mix Gratuito

-Latino

_TRX Dispone de

_Boxeo web,

-Gluteos facebook, ...

_Fight

_Step, ... Posibilidad
de pago
online
Maquinas
Vending
Distancia:
A 20,5 km.
(22 min. en
coche)

Con los datos que se han recaudado se procedera a realizar un mapa de

posicionamiento.

Esta herramienta de analisis de marketing y que deberia estar en el punto del Plan de
Marketing, sirve para representar de forma grafica la situacion de la empresa respecto
a la competencia en funcién de varios criterios demandados por los clientes (precio,

atencidn, calidad,...).

Por tanto ayudara a saber cudl es la posicién actual para adoptar las estrategias de
marketing que sean necesarias con el fin de lograr los objetivos. El objetivo principal es
conseguir estar lo mas cerca posible de la zona de interés de los consumidores y lo mas

lejos de la competencia
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Grafico 11: Mapa Posicionamiento

+ CALIDAD
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- NAUTILUS FITNESS CENTER
~ IO
corporea

- PRECIO r: + PRECIO

ureanFITNESS

BETERA

28

Javi Romero

- CALIDAD

Fuente 11: Elaboraciéon Propia

Como se puede observar en el mapa de posicionamiento elaborado, posiciona a las

empresas competidoras en cuatro bloques diferenciados. Estos son:

e Precio Bajo-Calidad Alta: este es el segmento del sector que se quiere ocupar,
por tanto se posicionara en este cuadrante junto el gimnasio de VivaGym de

Godella.

e Precio Bajo-Calidad Baja: en este cuadrante se encuentra el gimnasio de Javi
Romero situado en Bétera, que en comparacioén al resto de gimnasios tiene las
instalaciones mas antiguas, y estd algo obsoleto con respecto a actividades.

Ademas el precio es el mas barato.
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e Precio Alto-Calidad Alta: en este cuadrante se sitlan los gimnasios de UrbanfFit
de Bétera, Corporea de La Eliana, Centro Deportivo de Kodoma y el Centro
Deportivo de Moncada. Estos gimnasios ofrecen una calidad superior a la
media ya que cuentan con piscina, zona de pdadel, centro de estética y demas

servicios que los demas centros no ofrecen.

e Precio Alto-Calidad Baja: en este cuadrante no se posiciona ninguna de las

empresas rivales.

3.5 Analisis DAFO del sector

Para finalizar con este punto, se va a proceder analizar el entorno que rodea al sector,
para lo que se va a elaborar el andlisis DAFO para asi reflejar los puntos fuertes y
débiles que tiene este gimnasio vy las oportunidades y amenazas que le afectan por
factores del exterior. Ademas permitira ver en un solo vistazo los puntos fuertes y

débiles del gimnasio en el mercado.

Debilidades

Se enumeran los factores tiene que mejorar la empresa. Son mds importantes los

puntos débiles, puesto que si se detectan, se podran reforzar de antemano:

e Inversion inicial elevada. Para poder acondicionar y dotar de maquinaria,
accesorios, pesas,... el local para poner en marcha el negocio, se necesita
realizar una inversion importante, a pesar de que el local sea alquilado y por
tanto se requiera de financiacidén externa.

e Personal cualificado y polivalente. Los trabajadores que se contraten necesitan
estar cualificados y tener conocimientos en la mayoria de disciplinas que se
ofertan para poder dar las clases y también estar en la sala de musculacion y
cardio cuando no impartan clases.

e Desconfianza del cliente hacia una marca nueva desconocida. Percepcion de

precios altos en comparacion con la tendencia actual de gimnasio low
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cost.Ademas se desconoce como va a ser la respuesta de la gente por ser
nuevos en la zona.

e Tamaio instalacion. A pesar de que los metros cuadrados que tiene el local son
adecuados, en un futuro no se podria ampliar el local al situarse en el bajo de
un edificio.

o No dispone de parking. Solo se puede aparcar en las calles de alrededor.

Amenazas

Son los factores negativos de la zona que pueden llegar a afectar y por tanto se debe

pensar como compensarlas en caso de que estén sucediendo o lleguen a suceder:

e La actual situacion econdmica. La coyuntura econédmica espafiola no esta en
muy buena posicién y mucha gente tiene que ver reducidos este tipo de gastos
en su vida cotidiana.

e Incremento de la practica deportiva al aire libre. Debido a la cercania del
parque natural de la sierra calderona en muchos casos esto puede suponer una
amenaza debido al incremento de la practica al aire libre de ciertos deportes.

o Mercado muy explotado: el mercado de los gimnasios actualmente se
encuentra bastante saturado y por tanto los centros deportivos se encuentran
en una constante lucha por ajustar precios y hacer ofertas atractivas con el fin
de captar nuevos clientes y mantener los que ya tiene.

e Temporalidad. Este tipo de negocio presenta de alguna manera temporalidad
ya que en los meses de verano los clientes disfrutan de sus vacaciones vy
ademas aquellos que tienen hijos deben de hacerse cargo de ellos, por lo que
habrd menos gente en verano. Sin embargo los picos mas altos se encontrarian

en el mes de enero, marzo, septiembre y octubre.
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Tiene que ver con las ventajas que tiene la empresa sin depender de ningun factor

externo, son los principales puntos positivos del negocio:

Amplio horario. Se abrird de lunes a viernes de 7 a 23 horas. Y ademas se
abrirdn los sabados hasta las 17 horas. Aunque conforme esté ya en
funcionamiento el gimnasio, se revisara el horario con el fin de que no hayan
horas muertas y abrir en horas que soliciten los clientes siempre que sea

rentable.

Ambiente familiar. Por no tratarse de un gimnasio grande, el trato al cliente

podrd ser mejor y por tanto haya mas confianza entre el cliente y el personal.

Ubicacion en una zona adecuada. Se ha decidido ubicar el gimnasio en
Naquera, una zona muy tranquila y dotada de numerosas zonas verdes para

poder organizar con los clientes actividades al aire libre.

Accesibilidad. El municipio de Naquera esta perfectamente comunicado para
poder acceder tanto en transporte privado como en publico. Cuenta con una
linea de autobus que deja practicamente en las puertas del centro. Al ser un
municipio tranquilo y relativamente poco poblado no habra problemas de

aparcamiento.

Oferta variada de servicios. Puesto que este sector tiene claro que lo
importante es la satisfaccién del cliente, y que éste tiene muchas y diversas
necesidades. Este gimnasiodispone de una oferta de servicios para cubrir todas
las necesidades que tengan los clientes (clases colectivas, asesoramiento
nutricional, entrenamiento personal, deportes al aire libre, actividades
infantiles, comida saludable, etc.).

Personal altamente cualificado. Los trabajadores son personas altamente
cualificadas con estudios y en continua formacién. Ademas consiguen divertiry

amenizar las clases a los clientes.
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e Servicio de fisioterapia, entrenador personal, rehabilitacién y nutricionista.
Los clientes tienen la posibilidad de demandar estos servicios, con el fin de que

su entrenamiento sea el 6ptimo y puedan alcanzar sus objetivos.

e Zona ocio.Dispone de una pequefia zona donde tomar un refresco o
suplemento deportivo después del ejercicio o donde relacionarse con otros
clientes. Ademas de disponer de zona de descanso y lectura de revistas

deportivas.

¢ Ninguna competencia directa en el municipio. Naquera no dispone de ningun
gimnasio. Los demandantes de este servicio han de recorrer al menos 8 km

parair a un gimnasio.

Oportunidades

Son aquellos factores del entorno que benefician a la empresa. Son posibles fortalezas

futuras en las que la empresa tiene que trabajar para conseguirlas:

e Es socialmente atractivo. Hacer deporte y cuidarse estd bien visto, se asocia
con modernidad, con vitalidad y con optimismo. Cuidarse forma parte de ese
equilibrio global que se busca.

e Cambios en la sociedad. Debido al cambio social que se lleva produciendo hace
unos cuantos anos orientado al cuidado del cuerpo, este tipo de negocio es una

buena oportunidad.

e Es un sector en crecimiento. A pesar de que el sector del fitness ha crecido
mucho en Espafia en los ultimos afos, y a pesar de estar inmersos en una crisis
que frena la inversidn, el sector sigue en fase de crecimiento. Obviamente, un
crecimiento mas lento que en los anteriores afios, pero en definitiva, la oferta
de fitness continla aumentando, tanto en nimero como en calidad, con

operadores cada vez mas profesionales y mas potentes.

e Es un servicio 100% incluyente. El fitness tiene una gran diversidad de oferta

gue lo hace accesible a todo tipo de persona, independientemente de su edad,
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capacidad fisica, poder adquisitivo, etc. Incluso es aconsejable en la mayoria de

patologias.
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Después de haber detallado cada uno de los factores que se han analizado, a

continuacion, y a modo resumen, se puede ver como quedaria el andlisis DAFO de la

empresa Fitness Ndquera:

Grafico 12: DAFO Fitness Naquera

DEBILIDADES

¢ Inversion Inicial Elevada

* Personal cualificado y
polivalente

e Desconfianza marca nueva
e Tamafio instalacion
* No dispone de parking

FORTALEZAS

* Horario amplio
e Ambiente Familiar
e Ubicacion
e Accesibilidad
¢ Oferta servicios variada
¢ Personal cualificado
e Zona Ocio

* No existe competencia
directa

AMENAZAS

e Situacion Econdmica

* Incremento practica
deportiva ala aire libre

e Mercado muy explotado
» Temporalidad

OPORTUNIDADES

¢ Fitness socialmente
aceptado

e Cambios en la sociedad
¢ Sector en crecimiento
e Servicio 100% incluyente

Fuente 12: Elaboracién Propia
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4. Plan de Operaciones

4.1 Introduccion

En este apartado se expone el plan de operaciones donde se resume todos los

aspectos técnicos de la prestacidn de servicios del gimnasio Fitness Ndquera.

Se comenzara con una breve descripcion de la localizacién del local, enfatizando el
porqué de la zona elegida y las caracteristicas mds destacadas. Ademads se analizaran

los aspectos positivos.

Otro aspecto que se abordara serd la distribucidn en planta, puesto que es un aspecto
muy importante para hacerse una idea de cdmo se van a organizar los distintos
servicios del negocio. Se ha de aprovechar al maximo todo el espacio del

establecimiento.

Por otra parte, para encontrar la mejor ordenacién de las areas de trabajo y del equipo
y conseguir la maxima economia en el trabajo, al mismo tiempo que la mayor
seguridad y satisfaccion de los trabajadores y clientes, se tendra que pensar desde el

punto de vista de cliente y hacer el recorrido que éste haria.

Para terminar el capitulo se analizaran lasoperaciones y procesos. Por lo que se
identificardn y gestionaran los procesos y operaciones que se deben desarrollar en el

establecimiento.

Por ultimo recalcar la gestion de los procesos y operaciones de una organizacion
puesto que éstas van intrinsecamente unidas a la gestidon de la calidad. La mayoria de
las empresas, sean privadas o publicas, han tomado conciencia de la necesidad de

operar guiadas por los principios de la calidad, que se pueden resumir en:
- Evaluacién, aprendizaje y mejora.
- Orientacidn al cliente.

- Compromiso y participacidon de todos los implicados en las actividades de la

empresa.
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4.2 Localizacion del local

La localizacion del local es uno de los factores que mas puede influir en el éxito del
negocio. Por lo que es necesario estar ubicado en una zona donde haya una afluencia

de publico importante, aunque esto puede aumentar los costes de forma considerable.

Por lo que el gimnasio se establecera en Naquera, un municipio de la Comunidad
Valenciana, perteneciente a la provincia de Valencia, en la comarca del Campo de

Turia.

Se decidid que fuera esta localidad puesto que después de hacer un estudio de
mercado para ver los gimnasios que existen en Valencia, se observd que este
municipio no disponia de ninguno, al igual que otras poblaciones de alrededor.
Ademas para poder ofrecer servicios al aire libre aprovechando el paisaje que esta

poblacion tiene.

A continuacion se puede observar el tipo de negocios que se encuentran en el

municipio.

llustracion 1: Comercios municipio de Naquera
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Fuente 13: Directorio comercial de la Comunidad Valenciana 2015
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Al igual que en la siguiente ilustracién se observa, como haciendo una busqueda rapida

en Google, donde se encuentran los gimnasios mds cercanos.

llustracion 2: Gimnasios cercanos a Naquera
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Fuente 14: Google Maps 2015

Esta poblacidon se situa en las ramificaciones de la Sierra Calderona. Su clima es de
tipomediterraneo, y la zona del término no cultivada es muy boscosa, con abundancia

de vida salvaje y una gran diversidad de vegetacidn autéctona mediterranea.

Para poder acceder a esta localidad desdeValencia, se puede hacer a través de laCV-35
y tomando luego la CV-310, o también accediendo por [aAP 7(salida de Masalfasar), o
por el bypass, el camino deMoncadao por la pista deAdemuz. Si por el contrario se
accede por el norte se puede acceder pasando por Serra, desdeTorres Torres(Autovia
Mudéjar). Ademas dispone de transporte publico como es el autobus Bétera —

Naquera o bien el metro que llega hasta a Bétera.
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En cuanto las localidades limitrofes de Naquera se encuentran: al norte SegartySerra,

al sur Museros, Moncada y Bétera, y al este Albalat dels Tarongers,El Puig y Rafelbufiol,

siendo todas ellas municipios de la provincia de Valencia.
Naquera se sitla a menos de 30 kildbmetros de Valencia, siendo este término municipal

de 39 km2 y contando con una poblacién de 6.129 habitantes (afio 2014).

Concretamente, el gimnasio se ubicard en la Calle Valencia n2 24, una zona ubicada en

el a la entrada del municipio, siendo esta calle muy transitada y contando con

numMerosos negocios.

A continuacién se puede observar como el circulo rojo de la imagen, sefiala donde

quedaria el gimnasio.

e

llustracién 3: Ubicacion Gimnasio Fitness Ndquera
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Fuente 15: Google Maps 2015
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4.3 Distribucion en planta

El gimnasio Fitness Ndquerase ubicard en la planta baja de un edificio de reciente
construccidn, con un area de 460 m2 dando a 3 calles, que habra que distribuir de
modo que se consiga la mdxima racionalidad de la instalacion y cuyo precio de alquiler

es de 1.950 €/mes (4 €/m2).

El reparto de las areas totales para la distribucion del gimnasio de 460 m2 seria (ver

anexo 2):
e Zona de recepcion.
e Zona ocio (maquinas vending, sofa, mesas y taburetes,...).
e Despacho para fisioterapeuta, entrenador personal, ...
e Vestuarios, bafios y duchas (masculino y femenino).
e Sala Musculacién y cardiovascular.
e Sala clases colectivas.
e Sala Spin Bike.
e Tatami.

e Almacén.

Ademads de lo anterior, el local debera disponer de licencia municipal de apertura y
reunir las condiciones higiénicas, acusticas, de habitabilidad y de seguridad, exigidas

por la legislacién vigente.

A continuacion se detalla cada una de las areas de la instalacion:
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Recepcién

La recepcidn, situada nada mas acceder al gimnasio, se trata de un mostrador, tras el
cual se encuentra la persona encargada de dar la bienvenida a los clientes, facilitarles
toda la informacién necesaria y acompafarles durante la visita al centro, aclarando
todas sus dudas acerca del funcionamiento del gimnasio, precios, horarios, objetivos

de cada una de las actividades colectivas... En la ilustracion 4 se puede ver un ejemplo.

Cuando el cliente no es la primera vez que viene, si no que se trata de un cliente ya
inscrito al gimnasio, la labor de la recepcidon es controlar el acceso, la afluencia de

gente y asegurarse que los clientes llevan sus cuotas al dia.

llustracién 4:Recepcién gimnasio

Fuente 16: Imagenes Google

Zona Ocio

En esta parte del recinto, junto a la recepcion, los clientes tendran a su disposicion
varias maquinas expendedores donde poder comprar bebidas y productos

nutricionales para antes o después de sus entrenamientos. Ademas los clientes podran
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esperar a sus compaferos en el sofd donde tendrdn revistas deportivas o utilizarlo

como punto de encuentro mientras se toman algo.

llustracion 5: Zona Ocio Gimnasio

Fuente 17: Imagenes Google 2015

Despacho para fisioterapeuta, nutricionista,...

Esta sala estara destinada al fisioterapeuta/entrenador personal y para la nutricionista.
En esta sala que se puede ver en la ilustracion 5, el cliente que asi lo solicite y pague a
parte, podra tratar problemas fisicos, para recuperarse de dafos fisicos o buscan
aliviar dolores causados por problemas crénicos entre otros. Al igual que elaborar

rutinas y hacer el acompafiamiento en cada sesién de entrenamiento.

Por otra parte el nutricionista elaborara dietas y hara el seguimiento de los objetivos
gue se marquen los clientes. Ademds de la venta de suplementos y productos

especificos.
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llustracion 6: Despacho Servicios Extra

Fuente 18: Imagenes Google 2015

Vestuarios

Cada uno de los vestuarios estara dotado con 6 duchas, 2 WC y 3 pilas, ademas de
bancos para sentarse y perchas arriba de los respaldos de los bancos, para poder
cambiarse con comodidad y por ultimo unas taquillas para dejar las pertenencias como
se muestra en la ilustracion 6. Contaran con un par de maquinas vibratorias en el
vestuario de mujeres y una pequeia sauna en cada vestuario. Seran de uso exclusivo

para los clientes y dispondran de calefaccién.
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llustracion 7: Vestuarios Gimnasio

Fuente 19: Imagenes Google 2015
Sala de musculacion

La caracteristica general mas importante de esta instalacién es la ubicacién en toda su
extensiéon de maquinaria para el entrenamiento de la fuerza y de musculacién en
general; por lo que queda su uso casi excluido para cualquier otra actividad. A

continuacion se puede ver la sala en la ilustracion 7.

llustracion 8: Sala Musculacion gimnasio

Fuente 20: Imagenes Google 2015
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Esta sala dispondrd de un profesional (minimo), que se encargara de controlar el
correcto funcionamiento de la sala y de las maquinas y ayudar a los clientes para que
ninguna persona pueda lesionarse por un uso incorrecto.Ademads dispondra de

extractor de aire y ventilacién.

Este es el inventario de la maquinaria que se puede encontrar en el gimnasio (ver

anexo3y 4):

Tabla 1: Maquinas Musculaciéon Gimnasio

MAQUINAS MUSCULACION

Press banca (banco horizontal) Press deltoide (guiado)
Press horizontal (guiado) Crunch abdomen (guiado)
Deltoides posterior Press tren inferior (guiado
Press horizontal (jaula) Sentadillas (jaula-no guiada)
Press declinado (banco declinado) Extension lumbar (guiado)
Paralelas — pull fijo Banco horizontal
Dominadas (guiado) Contractores

Remo (maquina) Extension gemelos (guiado)
Extensiones de rodilla (guiado) Banco abdominales
Extension isquios (guiado) Banco variable

Extensidn gluteo-posterior (guiado) Maquina lumbar (jaula)
Abd (guiado) Peso libre

Add (guiado) Extension triceps (guiado)

Curl biceps (guiado)

Fuente 21: Elaboracion Propia

Clara M2 Villanueva Roca

72



FITNESS

\ UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA Plan de Empresa
NN

—

VHINOVN

En otra ala del gimnasio se ubicaran las maquinas cardiovasculares organizadas en fila,
en funcién del tipo de maquina como se puede ver en la ilustracién 8. Ademas en la

tabla 2 se pueden ver enumeradas.

llustracién 9: Area de cardiovascular del gimnasio

Fuente 22: Imagenes Google 2015

Tabla 2: Maquinas cardiovasculares del gimnasio

.MAQUINAS CARDIOVASCULAR.

Cintas

Stepper

Bicicletas sentadas
Bicicleta vertical
Eliptica

Remos (maquina)

Fuente 23: Elaboracion Propia
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Sala actividades colectivas

La sala de actividades colectivas, donde se practican todas las clases grupales, es un
aula con suelo de parqué, con una tarima al fondo desde donde el monitor imparte las
clases, y espejos a los lados para dar mayor amplitud. Ademads tiene ventilacidn,

extractor de aire y cuenta con un aparato de aire acondicionado.

Al fondo de la sala tras la tarima, se encuentra el material necesario para las clases:
steps, bases de los steps, colchonetas, barras con el cierre y discos para las barras y

balones (ver muestra en anexo 5).

llustracién 10: Sala clases colectivas del gimnasio

Fuente 24: Imagenes Google 2015

Dentro de las clases dirigidas que se ofertan se encuentran:

e Mantenimiento y la Tonificacion: son clases dindmicas, divertidas y eficaces. La
finalidad es endurecer y tonificar todos los musculos del cuerpo, mediante
ejercicios faciles y seguros, siguiendo el ritmo de la musica. Ademas la técnica

de los movimientos ayuda a moldear el cuerpo.
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Algunosde los beneficios de esta clase son:

©)

O

Evita la flacidez.

Facilita la reduccidn de grasas.

Ayuda a disminuir el colesterol y triglicéridos.
Equilibra el tono muscular.

Mejora el aspecto fisico.

o ElPilates: se trata de un método de acondicionamiento fisico muy completo

donde se trabaja el cuerpo como un todo, desde la musculatura mas profunda

hasta la mas periférica, y en la que intervienen tanto la mente como el cuerpo.

Dentro de los beneficios de la practica de Pilates son:

o

o

I o "

Se trabaja especialmente el “centro de fuerza “, constituido por los
abdominales, la base de la espalda y los gluteos. Fortaleciendo estas
partes del cuerpo se trabaja la energia “desde dentro hacia fuera”,
permitiendo realizar libremente los movimientos del resto de la
anatomia.

Se consigue una tonificacion muscular, se mejora el sistema sanguineo y

linfatico, se corrige la postura corporal y se estiliza la figura.

e El GAP: es una gimnasia de mantenimiento que se basa en el entrenamiento de

Gluteos, Abdominales y Piernas para ponerlos firmes y endurecidos.

Es un entrenamiento que lucha contra el sedentarismo actual y contra la

acumulacién de grasas en determinadas partes del cuerpo de cintura para

abajo. Con este entrenamiento es importante la constancia, después de una

temporada conseguiras un vientre mas plano, cintura mas definida, piernas con

mejor tono, gluteos endurecidos, ademads de una mayor resistencia y mejora de

la circulacion sanguinea.
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El Zumba: es una actividad que mezcla ritmos latinos como la samba, la salsa, |a
cumbia, el merengue, el mambo y la bachata. Se trata de un entrenamiento
cardiovascular donde se trabaja la resistencia aerdbica, beneficiosa para el

corazén, ayuda a eliminar estrés y mejora la coordinacién.

Este ejercicio mezcla ritmos rdpidos y lentos combinados con series, con lo que
ademas de bajar esos kilos de mas, tonificamos nuestra musculatura
ejercitando gluteos, piernas, abdominales y brazos. Sobre todo nos ayuda a
perder peso, pues en una sola sesidn se pueden llegar a perder 800 calorias de

la manera mas divertida.

El Body Power: es una nueva forma de entrenamiento pensada para todos los
publicos, donde cada uno puede esforzarse a su nivel. Se trata de trasladar los
ejercicios habituales de la sala de musculacién a una clase con musica vy
accesorios, que lo hacen mucho mas divertido y completo. La base esta en los
distintos elementos que se utilizan para realizar los movimientos con diferentes
cargas, sin perder el ritmo en cuanto a intensidad y series.
o Meétodo:

Un instructor dirige y explica cada ejercicio y se sigue un ritmo de

musica en cada una de las clases, por lo que se convierte en una

actividad muy divertida. Fundamentalmente, su objetivo es tonificar los

musculos con un ejercicio aerébico completo. Se trabajan todas las

zonas del cuerpo, desde hombros, brazos y pecho, hasta abdominales,

gluteos y piernas.

o Beneficios:
El Body Power es perfecto para la pérdida de peso. Ayuda a acelerar el
metabolismo, fortalece el corazén, reduce la presidn sanguinea, agiliza

la circulacion, mejora el sistema inmune y reduce el estrés.
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e En Aero Salsa: se desarrolla un trabajo aerdbico que consisten en realizar
distintas coreografias y pasos de baile donde se incluyen ritmos afro-latinos,

para lo cual se requiere coordinacion y soltura.

Es una manera agil y muy divertida de modelar el cuerpo y quemar calorias, al
ser una variante del cldsico aerdbic, favorece al sistema cardiovascular y
respiratorio, y también fortalece la estructura muscular y esqueleto.

En cuanto a los niveles y métodos que existen se encuentran:

o Principiantes: El instructor introduce a los alumnos con una leve rutina
de ejercicios de calentamiento, después se le ensefa pasos basicos de
los diferentes tipos de bailes latinos, ya que en este nivel las personas
parten de cero, no tienen conocimientos de ningun tipo de baile. Este
punto es importante para que la persona adquiera soltura y ritmo en los
movimientos.

o Avanzados: Aqui las personas tienen un grado de ritmo, por lo que el
instructor empieza a colocar un determinado numero de secuencias
coreograficas que mezclen musica y ejercicios de aerdbicos al ritmo

latino.

e El Aero Step: es un programa dinamico que consiste en subir y bajar de una

plataforma combinando pasos al ritmo del aerdbic.

Incluye una amplia variedad de ejercicios que se desarrollan al ritmo de la

musica, por lo que realizar una coreografia de Aero Step mejora la coordinacién

y la capacidad de reaccién del alumno, trabajando también a nivel mental,

estimulando la memoria y la concentracién.

éPara quién va dirigido?

Clara M2 Villanueva Roca

77



UNIVERSITAT FITNESS

) E?leI\EL%EJg ﬁ Plan de Empresa

»

En una clase de Aero Step se trabaja el ejercicio aerdbico principalmente y
puede realizarse con la intensidad de una clase aerdbica de alto impacto, por lo
que puede realizarlo todo el mundo. También le permite a las personas de
diferente peso y nivel de entrenamiento hacerlo a su propio ritmo, al mismo
tiempo y en el mismo ambiente, ya que se basa en un entrenamiento intenso

pero de bajo impacto para las articulaciones.

Ventajas Fisicas

Se trata de un ejercicio cardiovascular por lo que fisicamente tonifica las
piernas y gluteos ademdas de mejorar considerable la resistencia aerdbica, la
fuerza fisica y la flexibilidad corporal. Tiene la ventaja de que al combinarlo con
el “step” trabajas como en un programa de entrenamiento de carga, de esta
forma, consigue potenciar los beneficios del ejercicio aerdbico y es una manera

diferente de disfrutar las clases de Aerdbic.

Por ultimo el AeroBox: se trata de realizar ejercicios combinados entre el
Kickboxing y el Aerdbic al ritmo de la musica, es una actividad que permite
desarrollar la coordinacién y la fuerza, tonificar los masculos y quemar calorias
de manera simultanea. Este deporte produce una gran mejoria en la resistencia
fisica y en el funcionamiento del sistema cardiovascular, ademds es una forma

muy efectiva de eliminar tensiones de la vida diaria.

La técnica

En el AeroBox el adversario es imaginario, en ningln caso se tratara de un
deporte de contacto ya que todos los ejercicios se realizan como una actividad
estética donde el movimiento se marca en el aire al ritmo de la musica y se
utilizan movimientos de deportes de lucha para reinterpretarlos. En definitiva,
es uno de los entrenamientos mas completos que se pueden practicar en el

gimnasio.
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Los beneficios

Posee un alto grado de motivacién para la persona que lo practica y dinamiza el
trabajo aerdbico habitual. La practica de este ejercicio durante una hora
asegura quemar unas 700 calorias. Ademas mejora la circulacién de la sangre,
la oxigenacion de los tejidos y optimiza la funcién respiratoria, al mismo tiempo

que trabaja intensamente gluteos, piernas, abdomen y brazos.

Sala Spin Bike

Es la sala dedicada exclusivamente a las clases de spin bike, donde se hace una
actividad cardiovascular al ritmo de la musica y siguiendo las instrucciones del monitor.
Estard rodeada de cristales para dar mayor sensacién de amplitud y para que los
usuarios puedan verlo desde fuera. Tendra un sistema de regulacién de luz con el cual

se podra dotar de varios ambientes a la sala a través de la intensidad y color de la luz.

Tiene en total 21 bicicletas, una de ellas ird destinada al monitor y se situard encima de
una tarima para poder estar visible para todos los participantes de la clase. Ademas
tendrd un ordenador para poder monitorizar la sesién y proyectar la sesiéon en un
proyector. En esta misma sala se podrd hacer esta actividad de manera virtual, es
decir, sin monitor. La sala tiene extractor de aire y ventilacién como se puede ver en la

siguiente ilustracion.

El Spin-Bike se define como una actividad aerdbica de alta intensidad realizada sobre
una bicicleta fija, en la que se pedalea a un ritmo determinado, trabajando la fuerza,
resistencia y velocidad, a ritmos especificos de musica, ademas se trabaja el sistema
cardiovascular y tono muscular, lo que ayuda a reducir el estrés y aumentar la

capacidad pulmonar entre otras muchas cosas.

Cada clase puede durar entre 45 y 60 minutos, incluyendo el tiempo de preparaciéon y

el posterior descenso de pulsaciones a los parametros normales
Ventajas

Esta actividad tiene ausencia de impactos, con lo que el nimero de sesiones

semanales se puede incrementar con respecto a las clases colectivas
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convencionales. Ademas para este entrenamiento no se precisa de una
compleja capacidad de coordinacidon ni equilibrio y la forma de regular la

intensidad nos permite compartir la clase con verdaderos expertos.
¢Para quienes?

Para todo el mundo: Se puede adaptar a cualquier edad, sexo o condicidn fisica
ya que mejora la postura y evita el dolor de espalda, y sobre todo ayuda en la

lucha contra el sobrepeso.

Los alumnos principiantes no necesitan haber montado antes en bici para

empezar a practicarlo.

llustracién 11: Sala Spinbike Gimnasio

Fuente 25: Imagenes Google 2015

Tatami

Es la zona donde se impartiran las clases de Full Contact. Esta zona no ira cerrada, si no
gue sera una zona de la sala de musculacién donde se realizara la clase, contando con
un tipo de suelo distinto, mas blando por el tipo de ejercicio. Mientras no se imparta

ninguna clase, se podra utilizar esta zona para estirar y hacer abdominales.
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El Full Contact es un deporte que mezcla técnicas de boxeo y artes marciales, donde

VHINOVN

los participantes ademds de usar golpes de pufio, emplean patadas y barridos de
diversas artes marciales como el Karate y el Taekwondo. Es similar al Kick Boxing, con
la diferencia de que se golpea de cintura para arriba. Se trabaja el fondo y resistencia,
la fuerza, la rapidez y te aporta potencia, mas movilidad del tronco y aumento de los

reflejos.
Objetivos

En el Full Contact se busca el espectdculo puramente deportivo, y verificar la
efectividad de las técnicas contra un oponente entrenado y real. Las
caracteristicas de esta modalidad deportiva son la continuidad en la ejecutoria,
la variedad, y la libertad en el desarrollo de las técnicas y sobre todo; el respeto

a la integridad fisica del deportista.

llustracion 12: Zona Tatami Gimnasio

Fuente 26: Imagenes Google 2015

Almacén
Este pequefio cuarto servira para guardar todo lo de la limpieza y ademas tener

repuestos de maquinaria y herrajes para futuras reparaciones, en forma de trastero.
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4.4 Analisis de Operaciones y Procesos

En este apartado se va realizar una descripcidon detallada de los diferentes procesos
gue se van a llevar a cabo en el gimnasio Fitness Ndquera. Los procesos se agrupan en
Procesos de Planificacidon, Procesos de Mejora, Procesos de Realizacién o Clave vy

Procesos de Gestidn. Se relacionan entre si segun el siguiente esquema:

llustracion 13: Procesos Gimnasio Fitness Naquera

PROCESOS DE PLANIFICACION PROCESOS DE MEIORA
COMPRAS RECURS0S REVISION 1 NO 1 FORMACION i
HUMAMNOS CONFORMIDADES

PROCESOS REALIZACION O CLAVE

CLIENTE . - SATISFACCION
RECEPCION -, APERTURA q CUESTIOMARID q PRESTACION COMTROL CLIENTE
CLEINTE FICHA SERVICIO

PROCESOS DE GESTION

GESTION DE GESTION
SERWICIOS DOCUMENTAL

[l

GESTION
LEGAL

Fuente 27: Elaboracion Propia

Procesos de planificacion

Los procesos de planificacion son aquellos que elaboran todos los detalles de una
organizacién como quién, dénde, cuando y cdmo. Son procesos que abarcan todas las
acciones en todos los aspectos de una empresa, adaptandose a las necesidades que en
éstas puedan presentarse con el fin de cumplir con su razén de ser. La planificaciéon
ayuda a mejorar la coordinacién entre los miembros de la empresa, permite mejorar la
vision interna y del entorno empresarial y ayuda a la administracién a adaptarse

rapidamente al medio cambiante.
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El proceso de planificacion consta de una serie de etapas que se han de ir cubriendo

durante la elaboracion de los planes. Estas etapas son las siguientes:

1. Analisis de la situacion de partida. Se analiza la situacién actual de la empresa
y de su entorno, y se toma conciencia de las oportunidades existentes para
poder aprovecharlas. Por ejemplo, las necesidades del mercado donde se actua

o la situacion de los recursos que se necesitaran.

2. Fijacion de los recursos. Se marcan los objetivos, tanto los generales como los

subobjetivos, es decir, se concretan las metas a las que se quiere llegar.

3. Creacion de alternativas o determinacion de las lineas de actuacion. Se
marcan los diferentes caminos que lleven a la empresa hacia los objetivos

propuestos.

4. Evaluacion de las alternativas. Consiste en evaluar y analizar cada una de las
lineas de accidn, es decir, estudiar los puntos fuertes y débiles, y evaluar los

costes, los riesgos, las dificultades que hay que superar, etc.

5. Eleccion de una de las alternativas. En esta etapa se decide qué plan se

ejecutara.

6. Control y determinacion de desviaciones. Aunque se haya escogido una
alternativa con la seguridad de que es la mejor, es posible que la realidad
evolucione de forma diferente y esta alternativa no funcione como se
esperaba; entonces, se debe volver a las alternativas anteriores y realizar las
modificaciones pertinentes. Por tanto, hay que hacer un seguimiento periddico

de los planes y corregirlos cuando sea necesario.

Como se puede observar en la ilustracion 13, los Procesos de Planificacién se

desglosan en compras, recursos humanos y control.

e Compras: Se trata de planificar todas las compras necesarias para el buen
funcionamiento del gimnasio. Son compras de alimentacion y bebida (productos

maquinas expendedoras), de limpieza, repuestos material clases colectivas, ... La
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Directora del Centro, Clara Villanueva, serd la encargada de realizar una

adecuada planificacion de las compras.

e Recursos humanos. Al igual que las compras, es necesario planificar los recursos
humanos para el correcto funcionamiento del gimnasio. La Directora del Centro
se propondra a planificar el personal necesario para cada puesto de trabajo y en

cada momento.

e Control. El control consiste en la verificacién a posteriori de los resultados de la
planificacion realizada. El control no se realizara sélo a nivel directivo, sino a

todos los niveles y miembros del gimnasio.

Procesos de mejora
Los procesos de mejora van enfocados a mejorar la calidad de los servicios. La mejora

de la calidad es necesaria, por tanto, para aumentar la calidad y reducir los costes.

Es una actitud general que debe ser |la base para asegurar la estabilizacién del proceso
y la posibilidad de mejora. Cuando hay crecimiento y desarrollo en una organizacién o
comunidad, es necesaria la identificacion de todos los procesos y el analisis
mensurable de cada paso llevado a cabo. Algunas de las herramientas utilizadas
incluyen las acciones correctivas, preventivas y el andlisis de la satisfaccién en los
miembros o clientes. Se trata de la forma mas efectiva de mejora de la calidad y la

eficiencia en las organizaciones.
Los enfoques actualmente seguidos por las empresas para mejorar la calidad son dos:

1. La mejora continua: es un proceso estructurado para la resolucion de
problemas que parte del andlisis de la situacidon actual para identificar y

eliminar las causas de dichos problemas.

2. Lareingenieria de procesos: es el redisefio radical de proceso para alcanzar las

mejoras espectaculares en medidas criticas de rendimiento.

Siguiendo la llustracién 3, los procesos de mejora se desglosan en no conformidades y

formacion.
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e No conformidades. Se trata de un documento que representa un control
interno y externo sobre la calidad del centro y del trabajo realizado. Es una
especie de hojas de reclamaciones, que pueden rellenarse tanto por usuarios
del centro como por sus trabajadores. Se trata de detectar fallos en el centro o
en la prestacién del servicio, realizar una queja. Es un buen método para
recaudar informacion sobre los fallos en la calidad del establecimiento

residencial.

e Formacion. La formacién dirigida a los empleados se realiza con la finalidad de
mejorar su capacidad profesional y poder reciclarse. Es un proceso que
permite ajustar las cualidades del trabajador a una actividad mejorando vy
actualizando las capacidades, habilidades, actitudes y aptitudes idéneas para su
desempefio. En este gimnasio se apuesta por la formacién como una

herramienta para aumentar la calidad de los servicios prestados.

Procesos de realizacion o clave

Los procesos clave gestionan las actividades conducentes a la entrega del servicio al
cliente. De ellos depende la posibilidad de cumplir satisfactoriamente con sus

requerimientos y expectativas.

Son procesos que justifican la existencia del servicio. Estan directamente ligados a los

servicios que se prestan y orientados a los clientes y a los requisitos.

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

aspectos:

Elaboraciéon e implementacidn de la estrategia.

e Desarrollo de nuevos servicios.

e Entrega de servicios a los clientes.

e Gestion de las relaciones con los clientes.
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Por ultimo, todo proceso identificado como proceso clave o estratégico, deberia
contribuir al logro de ventajas competitivas, las cuales podria estar enfocadas en una

de las siguientes direcciones:
e Liderazgo en coste.
e Diferenciacion.

e Especializacion, con elementos de las dos anteriores.

Siguiendo con la llustracién 3, los Procesos Clave que se identifican en el gimnasio
Fitness Ndquera son recepcion del cliente, apertura ficha, cuestionario, prestaciéon de

los servicios y control.

Recepcion del cliente. Tras realizar una labor comercial, se propone la recepcién del
cliente. Es la etapa inicial y, probablemente, la mas importante. Se trata de explicar al
usuario el funcionamiento del centro, especificando los servicios incluidos en el precio
y los opcionales y realizando un recorrido para las instalaciones ademas de explicar las

normas a cumplir.

Apertura ficha. Cada usuario del gimnasio cuenta con una ficha que generara un
numero de cliente, en donde estan tomados todos los datos que se necesitan saber:
nombre y apellidos, domicilio, teléfono, DNI, fecha de nacimiento... ademas del tipo de

cuota que tiene (ver anexo6).

Cuestionario (ver anexo 7). Consiste en contestar una serie de preguntas para saber si

se padece enfermedades o si tiene algun problema al realizar algun ejercicio.

Prestacion de los servicios. Una vez el cliente es registrado todo el personal del centro

se propone a la prestacion de los servicios.

Control. Consiste en observar y/o examinar para hacer una comprobacion de la

satisfaccion del cliente.
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Procesos de gestion
Gestidn es la asuncidn y ejercicio de responsabilidades sobre un proceso (es decir,

sobre un conjunto de actividades) lo que incluye:

e La preocupacion por la disposicidn de los recursos y estructuras necesarias para

que tenga lugar.

e La coordinacion de sus actividades (y correspondientes interacciones).

e La rendicion de cuentas ante el abanico de agentes interesados por los efectos

gue se espera que el proceso desencadene.

Siguiendo la llustracién 3, los Procesos de Gestidon del gimnasio Fitness Ndquera se

desglosan en gestion de servicios, gestion documental y gestion legal:

e Gestion de servicios. La gestidon de servicios se refiere a la planificacion de las
tareas a realizar. Se trata de una planificacidn en la que aparecen los servicios
propios y extras como fisioterapia, nutricién, etc. La planificacion consiste en
adjudicarle a cada tarea un horario y un personal determinado para saber, en

todo momento, quién tiene qué responsabilidades y cuando las ha de realizar.

e Gestion documental. La documentacién utilizada en el gimnasio estd formada
por 2 grupos: documentos para el control interno, que sera utilizado por el
personal interno del centro y es necesario para llevar un control interno de las
labores realizadas de las que tienen que dejar constancia los empleados, y los

documentos para el control externo, en el caso de las inspecciones.

A continuacién se comentardn algunos ejemplos de los dos grupos de documentacién

para tener una idea de qué se pueden tratar estos papeles:

e Hoja de actividades de la vida diaria. En esta hoja se hara constar que la clase
gue tocara hacer se ha realizado y por quien, asi como cualquier incidencia que

haya ocurrido.
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e Control de no conformidad. Una hoja que representa un control interno sobre
la calidad del centro y del trabajo realizado. Es una especie de hojas de
reclamaciones, que pueden rellenarse tanto por usuarios como por sus
trabajadores. Se trata de, a la hora de detectar un fallo en el centro o en Ia
prestacion del servicio, realizar una queja para que la responsable de calidad o

el mismo Director tengan constancia del problema y puedan solventarlo.

® Ficha personal(ver anexo 6).Esta hoja se puede considerar tanto externa como

interna. Consiste en rellenar una serie de datos sobre el cliente.
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5. ORGANIZACION Y RECURSOS
HUMANOS
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5. Organizacion y recursos humanos
5.1 Introduccion

En este punto sobre recursos humanosse tratara de analizar y determinar todos los
elementos relacionados con la politica de personal: la definicion de capacidades, la
organizacién funcional, la dimensiéon y estructura de la plantilla, la seleccidn,

contratacién y formacion necesaria del personal.

Para ello se comenzarad estableciendo la Misidén, Visidn, Valores y los Objetivos del
gimnasio Fitness Ndquera. Este punto tiene una importancia razonable a la hora de
confeccionar un plan de empresa ya que se debe saber qué se pretende con dicho

plan y qué se quiere conseguir.

Seguidamente se tratard la estructura legal de la empresa. La eleccion del tipo de
sociedad es de gran importancia dadas las consecuencias juridicas que de ello se
derivan, es decir, que cada forma implica una serie de ventajas y limitaciones que

encajaran mejor o peor con el proyecto que se pretende materializar.

Ademas se hablara de la organizacién funcional de la empresa con el fin de estructurar
de la forma mds adecuada los recursos humanos e integrarlos con los recursos
materiales y financieros con el fin de aplicar eficazmente las estrategias elaboradas y

los medios disponibles para conseguir los objetivos propuestos.

Otros de los objetivos de este apartado es establecer los salarios para cada categoria
de trabajadores y el definir el plan de contratacién para definir el tipo de contrato que

vinculard a cada uno de los empleados con la empresa.

5.2 Mision, Vision, Valores y Objetivos de la Empresa
Mision

La misidn es la razéon de la existencia de la organizacion, el propdsito basico hacia el
gue van dirigidas sus actividades y los valores que guian las actividades de sus

empleados.
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En el gimnasio Fitness Naquera la misidn es motivar y liderar la practica deportiva de la
poblacion de Naquera y alrededores, 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.

Vision
La visidn describe las metas a largo y medio plazo de la empresa, es decir, una imagen

del futuro deseado que se quiere crear con las propias acciones y esfuerzos.

Que esta empresa sea el centro de referencia en el que los clientes se sientan
comodos, identificados, cuidados e integrados, tanto si ya practicaban deporte
anteriormente como si no. Y siendo asi la alternativa o el complemento ideal para el

deporte tradicional.

Contando con un equipo profesional altamente cualificado,prestando un servicio
adaptado a las necesidades de los socios y ser capaces de adaptarse a los cambios

rapidamente.

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 esta empresa, los principales valores que se persiguen son:

e Orientacién 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

expectativasy 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

estarhaciendo que tenga una mejor calidad de vida.

Clara M2 Villanueva Roca

91



FITNESS

UNIVERSITAT )Z)

*) POLITECNICA 3
7 DE VALENCIA Plan de Empresa 2
N 5

Innovacion: Llevaremos a cabo siempre una mejora continua a través de la
modernizacién constante de los medios y la formacién continua delpersonal,

con lo que aportaremos valor afiadido al servicio que estamosofreciendo.

Compromiso con los resultados: Nos comprometemos a ser una organizacion

rentable, como cualquier otro negocio.

Profesionalidad: Contaremos con profesionales cualificados que realizaran su

trabajo con eficacia, rigor y empatia, gracias al esfuerzo y altrabajo en equipo.

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

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

Objetivos

Los objetivos del gimnasio Fitness Ndquera son dar los mejores servicios a todos los

clientes consiguiendo asi:

Un ambiente familiar.

Un ambiente positivo que mantenga el crecimiento, el desarrollo, asi como la

paz internay la armonia de nuestros clientes.

Mantener y mejorar el bienestar fisico, mental, espiritual, cultural y social.

Incentivar la convivencia de personas similares en edad e intereses.

Mantener y elevar su autoestima valorando sus conocimientos y experiencias.
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5.3 Forma juridica de la empresa

La forma juridica escogida para la creacion de este gimnasio, es una sociedad de
Responsabilidad Limitada ya que este se ajusta mds a las necesidades, aunque la

inversion que se va a considerar es bastante elevada.

Esta sociedad estara formada por dos socios que aportard cada uno 10.000€ para

iniciar la actividad.

El proceso de constitucién de la sociedad se llevara a cabo a través de los siguientes

pasos que a continuacidn se exponen:

Certificado negativo del nombre/obtencion del nombre (ver anexo 8)

Este certificado sirve para acreditar que no existe otra organizacién con el nombre que
se ha escogido para estegimnasio. En la cumplimentaciéon del formulario habrd 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 la organizacidn se tendra que desplazar hasta el Registro

Mercantil Central (www.rmc.es) donde telematicamente se puede hacer la gestion.

Y por ultimo, destacar que una vez concedida una de las denominaciones elegidas, se
concede derecho de exclusividad para su utilizacién en un plazo de 6 meses (a nadie
podrd concedérsele esa denominacion 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 se tiene el certificado de denominacion, se acudird a cualquier entidad
bancaria a abrir una cuenta a nombre de la sociedad en constitucién, ingresando el
capital minimo. M3s tarde el banco entregara un certificado que habrd 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
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obligaciones para proteger a terceros: Es la llamada Sociedad Limitada de Formacién

Sucesiva. Sin embargo, en nuestro caso no utilizaremos esta opcién.
Elaboracién de los estatutos y escritura de constitucion

Los estatutos son las normas que van a regir la sociedad. Por lo que, se debera acudir
ante Notario para firmar la escritura de constituciéon de la sociedad ya que sin éste no

se puede inscribir en el Registro Mercantil. Es necesario presentar:

e El certificado de denominacién del Registro Mercantil Central.

e El certificado bancario.

e Los Estatutos Sociales, si los llevamos nosotros y no los hace la Notaria.

e D.N.lIde los dos socios que formaremos el negocio.
Liquidacion del impuesto de Transmisiones Patrimoniales

Es el impuesto que gravara la constitucion de la empresa objeto del presente trabajo vy
que la empresa tendrd que pagar el 1% del capital inicial que se incluya en los

Estatutos.

Se tendrd que presentar el impreso modelo 600 primera copia y copia simple de la
escritura de constitucién, fotocopia del CIF provisional (que antes de todo esto se
debera solicitar en la administracién tributaria de valencia y que a continuacién se
detallaran todos los tramites correspondientes en Hacienda). El lugar de presentacién
de estos documentos es en la Consejeria de Hacienda de Valencia en un plazo de 30

dias habiles a partir del otorgamiento de la escritura.

Inscripcion en el Registro Mercantil
Se deberd presentar la inscripcion en un plazo de dos meses desde el otorgamiento de
la escritura de constitucién 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.

Clara M2 Villanueva Roca

94



UNIVERSITAT FITNESS

E?L\I/I\Eéig Q Plan de Empresa

®»

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 (dependerd del Registro).

A continuacion se explicardn y detallaran todos los tramites que setendran que realizar

con Hacienda:
Solicitud del Cédigo de identificacion Fiscal (CIF)

El CIF servird para identificar la empresa a efectos fiscales. En un principio, se ha de
cumplimentar un modelo 036 en la administracion tributaria del domicilio de la
empresa (www.aeat.es) y, junto con el original y una copia de la escritura, se obtendra

el CIF provisional que en un plazo de 6 meses debera ser canjeado por el definitivo.
Alta en el impuesto de Actividades econémicas (IAE)

Mediante el modelo 036 se tendrd que rellenar y entregar en la administracion
tributaria de esta localidad, asi se comunicardn las obligaciones contraidas con
Hacienda. Con este mismo modelo ademdas de darse de alta en este tributo también
servird para solicitar el CIF definitivo e informar del Régimen del IVA (impuesto sobre

el valor afiadido).

En cuanto alpersonal, para poder disponer de este él, se deberd dar de alta y afiliar a la
seguridad social. De esta manera se asignarda un Cddigo de cuenta de cotizacién

principal.

Siguiendo con el listado de tramites, se citardn algunos a tener en cuenta también y

gue son imprescindibles para poder desarrollar la actividad.

Comunicacion de apertura del centro de trabajo

Solicitud del libro de visita

Este libro de visitas es obligatorio para todas las empresas que deberan tener ante una

posible inspeccion de trabajo.

Por otra parte, estan los tramites que se deberan realizar directamente con el

ayuntamiento que son los siguientes:
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Licencia de actividades e instalaciones (Apertura)

Es una licencia municipal que acredita la adecuacién 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 este caso, como se tiene que acondicionar el local se necesitara

esta licencia para poder poner el local a punto.

A la hora de la constitucion de la sociedad cabe recordar una serie de pautas
importantes. Una de ellas, es en la escritura de constitucién de la sociedad en la que

deberdn expresarse los siguientes aspectos:

La identidad del socio o socios.

e Lavoluntad 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.

e La determinacién del modo concreto en que inicialmente se organice la

administracion, en caso de que los estatutos prevean diferentes alternativas.

e La identidad de la persona o personas que se encarguen inicialmente de la

administracion y de la representacién social.

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

reguladoras.
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Y en los estatutos se hara constar la siguiente informacién:

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 érganos de la sociedad que pueden 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, aprobacién de cuentas anuales y aplicacion
del resultado.

2. Nombramiento y separacién de los administradores, liquidadores, y en

su caso de auditores de cuentas.

Modificacién de los estatutos sociales.

Aumento o reduccién del capital social.

Transformacién, fusién y escision de la sociedad.

SANEE A

Disolucién de la sociedad.

Los Administradores: Organo ejecutivo y representativo a la vez, que lleva a
cabo la gestion administrativa diaria de la empresa social y la representacién de
la entidad en sus relaciones con terceros. La competencia para el

nombramiento de los administradores corresponde exclusivamente a la Junta
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General. Salvo disposicién contraria en los estatutos se requerira la condicion

de socio.
Derechos de los socios/accionistas:

e Participar en el reparto de beneficios y en el patrimonio resultante de la

liquidacion de la sociedad.
e Participar en las decisiones sociales y ser elegidos como administradores.

Las cuentas anuales: Se aplican las disposiciones contenidas en la Ley de Sociedades

de Capital, a las que se anaden los siguientes preceptos:

e La distribucién de dividendos a los socios se realizard en proporcion a su

participacidn en el capital social, salvo disposicidn contraria en los estatutos.

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

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 el éxito de este negocio se deberd asegurar contar con la plantilla mas
profesional, adecuada y motivada desde el primer dia de apertura del negocio. Es por

ello, que se dispondrd de una plantilla altamente cualificada, detalldndose a
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continuacion el perfil que se utilizard para llevar a cabo la seleccion de los empleados.
Se contara inicialmente con diez personas que se encargaran de todo el trabajo, pero

no se descarta en un futuro contratar a mas gente entre el personal.

Por otra parte, el servicio de limpieza del gimnasiose llevard a través de una
subcontrata que proporcionard una persona cualificada tres horas diarias para el aseo

y mantenimiento de las instalaciones.

Gerente:
Ocupa el nivel jerarquico superior (area direccion). Dentro de las funciones y

obligaciones se encuentran:

e Dirigir y gestionar la empresa, decidir en ultima instancia los servicios que se
van a ofrecer, en qué condiciones y qué persona va a ser la encargada de cada
uno de ellos, controlar todas las actividades, que se lleven a cabo

correctamente, es decir, dirigir de forma eficiente los recursos de la empresa.

e Planificar, organizar, dirigir y controlar.

e Garantizar que la empresa se encuentra siempre dentro del marco legal vigente

en cada momento.

e Debera supervisar que todo el activo patrimonial de la empresa se encuentre

siempre en buen estado, con un mantenimiento periddico.

e Se encargara de las funciones propias de Recursos Humanos, puesto que por el
tamafio de la empresa no habra departamento especifico, por lo que designara
a cada persona su puesto, establecera horarios y funciones y serd el

responsable de repartir el periodo vacacional.

e Gestionard la publicidad de la empresa y realizara las oportunas mediciones

periddicas para verificar la consecucion de los objetivos establecidos.

La gestion de la contabilidad y demas tramites burocraticos, impuestos... lo llevara a
cabo con la ayuda de una gestora que no forma parte de la plantilla del gimnasio

Fitness Naquera.
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Recepcionista:

Es la responsable directa de la recepcién del cliente en el momento que visita las

instalaciones.
Tiene 2 funciones principales:

e Por una parte atender a los clientes en su primera visita al gimnasio y darle
toda la informacidén necesaria, horarios, precios, oferta... asi como ensefarle

las instalaciones, es decir, una primera funcion como comercial.

e También tiene una funcién enfocada a la administracidon, ya que serd la
encargada de controlar que todos los socios que acceden al gimnasio tiene su
cuota al dia, llevar al dia la base de datos de los clientes y las tareas basicas de

cobrar, atender a las llamadas, e-mails...

El papel del recepcionista es muy importante, pues es el nexo entre la empresa y el
cliente, posiblemente es la primera imagen que se lleva nada mads entrar y por lo tanto
el recepcionista ha de reflejar los valores del gimnasio y hacer sentir cdmodo al cliente

desde el principio.
Monitores de actividades colectivas:

Son los encargados de impartir las clases dirigidas que se asignen en funcién de su

formacion.

Tiene la funcién de atender al cliente antes de empezar la clase, especialmente el
primer dia, darle la explicacién oportuna de la actividad que va a realizar, lo que va a
trabajar y el material que necesita. Asi como de informarse si tiene o ha tenido alguna

lesion que le impida seguir la clase con normalidad.

Durante la clase deberd asegurarse que todos los alumnos lleven una correcta postura

y una buena realizacion de los ejercicios para evitar lesiones indeseadas.
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Al finalizar la clase el monitor procurard preguntar y asegurarse que todos y cada uno
de los alumnos se van satisfechos de la clase e invitarles a que vuelvan el préximo dia,

si no es asi averiguar el porqué para poder corregirlo
Instructor de sala de musculacién

Es el monitor encargado de la sala de musculacion y por supuesto de los socios que

hayan en ese momento entrenando.

Tiene la funcién de atender a todos los socios que vayan a entrenar al gimnasio y que

no vayan a hacer en ese momento una clase colectiva.

Ademas deberd explicar uno a uno los ejercicios a los socios para que hagan una
correcta ejecucion y de esta manera evitar lesiones indeseadas, y permanecer en
continuo contacto con los que estan en ese momento entrenando para cualquier cosa

gue pueda surgir.

Su ultima labor es mantener la sala de musculacién en orden, y hacer que la
mantengan los socios, especialmente el peso libre, que esté en su sitio para que sea
facil de encontrar para aquel que lo va a usar y también para que no se convierta en un

obstaculo en el suelo.

Nutricionista:

Sera la encargada de orientar y educar a los deportistas que asi lo deseen a:

e Una alimentacion adecuada al momento biolégico y al periodo de

entrenamiento.

e Horario de las ingestas segun las actividades diarias.

e La hidratacion: como evitar la deshidratacién y productos recomendados.

e Pautas para la prevencién de trastornos alimentarios.

e Ayudas ergogénicas: suplementacion (vitaminas, minerales, proteinas, etc.).

e Elaboracién de regimenes alimentarios.
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e Ayudar a equilibrar la alimentaciéon de los clientes para asi alcanzar sus

objetivos de una manera eficaz y segura.

Fisioterapeuta:

Este profesional serd el encargado de desarrollar las funciones tipicas de un titulado
enFisioterapia, es decir, se encargara del tratamiento de las posibles lesiones de los
socios, asi como dolores y llevara a cabo otra serie de tratamientos especificos de la
materia. Ademas también podra llevar la rehabilitacion integral de lesiones

musculares, distensiones, desgarros, contracturas y/o contusiones.

Personal de limpieza y mantenimiento
La labor del personal de limpieza y mantenimiento, aunque es importante, no es
relevante para el desarrollo del plan de empresa, porque se subcontratara, por lo que

no sera detallada.

5.5 Politica salarial de la empresa

La politica salarial se fijarda conforme a la legislacidn vigente en cada momento. Para
establecer los salarios para cada puesto de trabajo, como se ve en la siguiente tabla
(tabla 3),se recurre a la Resolucién del 19 de septiembre de 2014, de la Direccidn
General de Empleo, por la que se registra y publica el Ill Convenio colectivo estatal de

instalaciones deportivas y gimnasios.

Segun el convenio colectivo estatal de instalaciones deportivas y gimnasios podemos
clasificar a los empleados en 4 grupos profesionales diferentes. En la empresa objeto

del presente TFC, quedarian distribuidos de la siguiente manera:
Grupo 1: Gerente
Grupo 2:

- Nivel Il: Fisioterapeuta, nutricionista y recepcionistas. Se incluyen en este nivel
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los recepcionistas ya que aparte de realizar las funciones de recepcién de
clientes también llevan la contabilidad de la empresa y tienen la formacion

requerida para éste grupo.
Grupo 3:

- Nivel II: Monitor de musculacion, monitores de actividades colectivas.

Tabla 3: Tabla salarial 2014

Tablas salariales aio 2014

At. 32 Salario base ALINS | ALBLTS gy | B34 | AL T3 15%

Prt?f;usﬁnal Nivel Salﬂz:a“ Sﬁtlazl;igi? * Salaro | " Horaexira | * Hora exira Tra::iupfms .h'::f C:a;)o"\lﬁ::;‘dg:;ﬂ
_ pagas Base Hora no festiva festiva N foctuma pagas
Furos Eu—m@ Euroshora | Eurosfhora | Euros/hora Euros | Eurosihora Eu_m .
Grupo 1. - 15.374,28 1.098,16 8,74 13,10 15,29 2,50 1.3 164,72
Grupo 2. 1 14.093,11 1.006 65 8,01 12,01 14,01 2,50 1,20 151,00
2 13.665,94 976,14 7,76 11,65 13,59 2,50 1,16 146,42
Grupo 3. 1 12.384,77 88463 7,04 10,56 12,31 250 1,06 132,69
2 11.616,19 829,73 6,60 9,90 11,55 250 0,99 124 46
Grupo 4. 1 11.120,27 794,31 6,32 948 11,06 250 0,95 119,15
2 11.120,27 794,31 6,32 948 11,06 2,50 0,95 119,15
Grupo 5. - 11.120,27 794,31 6,32 948 11,06 2,50 0,95 119,15

* Loz mbdulos de salario base hora, hora extra no festiva, hora exira festiva y plus hora nocturna
reflejados en esia tabla tienen caracter de minimos, debiéndoseles anadir los complementos salariales que
cada trabajador en su caso pudiera tener.

I

Fuente 28: Boletin Oficial del 19 de febrero de 2014
5.6 Politica de contratacion de la empresa

Las actividades de pilates, mantenimiento y GAP las realizara una monitora. Las de
spinning, bodypump y fullcontact otro monitor y las de zumba, aerostep y aerosalsa
otro monitor. Por lo tanto, a continuacién se muestra el personal de la empresa y su

tipo de horario:
e Un gerente que realizard 40 horas semanales.

e Dos recepcionistas que realizardn 40 horas semanales cada uno. Tendran un

horario continuado.
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e Dos monitores de musculacién que realizardan 40 horas semanales cada uno.

Tendran un horario continuado.

e Tres monitores de actividades colectivas dirigidas que tendrdan un horario

parcial.

* La monitora de de pilates, mantenimiento y GAP trabajard 20 horas

semanales.

* El monitor de spinbike, bodypump y fullcontact trabajard 21 horas

semanales.

= La monitora dezumba, aerostep y aerosalsa trabajara 20 horas

semanales.

e Una nutricionista. Su horario sera parcial, dependera del nimero de deportistas

gue requieran de sus servicios.

e Un fisioterapeuta. Su horario también serd parcial y dependera del nimero de

deportistas que requieran de sus servicios.

Nivel de conocimientos técnicos requerido y capacitacion profesional

Gerente

El gerente debe ser una persona que tenga la licenciatura o grado en Administracién y

Direccién de Empresas o la diplomatura en Empresariales.

Tiene que ser una persona que conozca en profundidad el sistema de los gimnasios y
su entorno y que sea capaz de adaptarse a las amenazas y oportunidades del medio.
También tiene que tener mucha experiencia en el sector, saber dirigir a otras personas

y asumir riesgos.

Recepcionistas
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El recepcionista tendra que tener experiencia en las tareas administrativas y ser una
persona que tenga facilidad para relacionarse con los clientes. Ademas debera de
tener la licenciatura o grado en Administracion y Direccién de Empresas, la
diplomatura en Empresariales o un médulo superior en administracién y finanzas o

secretariado.
Monitores de musculacion

Los monitores de musculacion deben de haber realizado el ciclo superior de técnico en
actividades fisicas y animacion deportiva (TAFAD). También pueden haber realizado la
licenciatura o el grado en ciencias de la actividad fisica y del deporte. Ademas deben
de ser personas a las que les fascine la actividad fisica y la salud ytener una buena

presencia.

El monitor coordinador, ademas de las caracteristicas anteriores, deberda de tener

como minimo una experiencia de 3 afios en el sector.
Monitores de actividades colectivas

Los monitores de actividades deportivas deben de haber realizado algun curso de
monitor de gimnasio. Tienen que ser personas abiertas y alegres, tener una actitud

positiva y buena presencia.

A los monitores de musculacién y de las actividades colectivas se les realizaran pruebas
de aptitud previamente a su ingreso. Estas pruebas consistirdn en  practicas
psicotécnicas y médicas para comprobar si su estado fisico, grado de aptitud vy
preparacion son los adecuados para su categoria profesional y el puesto de trabajo que

van a desempeiiar.

Nutricionista

Se requiere que el nutricionista tenga la diplomatura o el grado en nutricién humanay

dietética y esté especializado en nutricidn deportiva.

Fisioterapeuta
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El fisioterapeuta debe de tener la licenciatura o el grado en fisioterapia. Ademas tiene

que tener experiencia en fisioterapia deportiva.

Una vez detalladas las necesidades, se definirdel procedimiento de contratacion:

1. Busqueda del personal requerido mediante paginas web como, por ejemplo,
www.infojobs.net. Se trata de una pagina web que permite seleccionar al
personal necesario a través de curriculos que depositan las personas

desempleadas en la red. Es la manera mas facil de busqueda de personal.

2. Proceso de seleccién mediante entrevistas personales, donde se comprobaran

las aptitudes de los candidatos. Se hara cargo el gerente.

3. Seleccion definitiva de la persona a ocupar el puesto.

5.7 Organigrama

Después de describir todos los puestos de trabajo y analizar las necesidades de

personal, el organigrama del gimnasio Fitness Ndquera queda de la siguiente manera:

Grafico 13: Organigrama gimnasio

Gerente

Recepcion -

Servicios
Sucontratados

Monitores Fisioterapeuta Nutrionista

Fuente 29: Elaboracién Propia
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6. Plan de marketing

6.1 Introduccion

El Plan de Marketing es un documento escrito que detalla las acciones especificas del
marketing dirigidas a objetivos especificos. Se trata de una herramienta bdasica de
gestion que debe utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser

competitiva. Es Util para el control de la gestidn y la puesta en marcha de la estrategia.

En primer lugar, se hablara de la segmentacion del mercado y del publico objetivo. La
segmentacion consiste en dividir el mercado en grupos diferentes de consumidores
gue podrian necesitar productos o combinaciones de marketing diferentes. En el
presente capitulo se describirdn los distintos grupos de clientes a los que van a ir

enfocados los servicios de la residencia.

A continuacidn se desarrollara la estrategia del marketing-mix,donde se describira en
profundidad qué servicios ofrece el gimnasio, a qué precio, cbmo y cémo se

promocionardn.

Para terminar, se hablard del servicio ampliado de Christopher H. Lovelock, mas
conocido por el modelo de Flor del Servicio de Lovelock. Es un modelo que posiciona al
servicio principal en el centro, y alrededor los servicios complementarios: informacion,
consulta, toma de pedido, cortesia, atencién, excepciones, facturacién y pago. El
objetivo es “centrar las acciones necesarias para asegurar que las estrategias se

efectivicen y que las acciones reflejen lo definido en los planes”.

6.2 Segmentacion y Publico Objetivo

La segmentacion es el proceso de dividir el mercado en grupos diferentes de
consumidores que podrian necesitar servicios o combinaciones de marketing
diferentes. Estos segmentos son grupos homogéneos, es decir, tienen caracteristicas
muy parecidas y permitirdn que las acciones de marketing se puedan implantar para
todo el grupo; esto derivaria suponer un ahorro considerable de tiempo, esfuerzo y

recursos.
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Este proceso es muy importante puesto que sirve para distinguir en qué segmento de
la sociedad es factible introducir un nuevo servicio y por tanto aprovechar mejor los
recursos de la empresa, incrementando la satisfaccion de los consumidores finales. Por
tanto, la segmentacion sirve para determinar los rasgos bdsicos y generales que tendra
el consumidor del servicio teniendo en cuenta que este va orientado al publico

objetivo definido.

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

Ndquera? se deben de seguir tres fases fundamentales:

1. Segmentar el mercado en grupos de consumidores con caracteristicas lo mas

homogéneas posibles.

2. Identificar de entre los distintos grupos estratégicos al publico objetivo.

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

caracteristicas del publico objetivo.

A continuacién se tendrdn en cuenta una serie de variables que se explicardn y que se

han agrupado segun sean factores sociales, demograficos etc.

Factores demogradficos

Destacar que este gimnasio va orientado a personas de edades comprendidas entre los
18 y 60 anos ya que después de hacer un estudio de la poblacidn se ha observado,
como muestra la siguiente tabla, que aunque el porcentaje mayor de poblacién se
encuentra entre los 30 y 60 afios, cada vez hay mas interés por parte de los jévenes en
cuidar la imagen. Es por ello que la oferta de actividades es variada para poder captar
tanto a aquellos que les gusta el baile, como los que les gusta la musculacién, como a
las personas que por tener cierta edad buscan actividades tranquilas y que no

supongan mucho esfuerzo.
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Tabla 4: Caracteristicas de la poblacion 2014

Caracteristicas de la poblacion (Padréon 2014)

Municipio Comarca Provincia Comunidad
< 16 afios (%) 18,58 18,64 16,18 16,08
16 a 29 afios (%) 12,87 14,53 14,58 14,67
30 a 64 afios (%) 59,16 53,56 51,71 51,20
> 64 afios (%) 9,38 13,27 17,53 18,04

Fuente 30: Elaboracion Propia. Banco de datos Municipal de la Generalitat Valenciana

No se va diferenciar en cuanto a género, ya que como se ha podido ver en la evolucién
del fitness en la sociedad espaiola, la iniciacién de la mujer enel mundo del deporte

hace que no solo se vean hombres en los gimnasios.

Factores geogrdficos
El gimnasio Fitness Ndquerase situa en el municipio de Naquera como su nombre
indica. Dada la tranquilidad dela zona y de que ni este municipio ni otros de alrededor

disponen de ninguna empresa de este sector.

Factores Socio-Econémicos
El servicio ird enfocado a personas de un nivel medio. Pretendiendo ofrecer la mayor
variedad de servicios a precios econémicos que puedan estar al alcance de todos.

Ademas el nivel educativo no serd algo determinante para realizar el servicio.

Por lo que tras analizar los diferentes criterios establecidos, se puede afirmar que el
publico objetivo que puede ser potencial son hombre y mujeres, de edades
comprendidas entre los 18 y 60 aios que vivan en el propio municipio de Naquera y

alrededores.

Por otra parte, a continuacién se enumeran los posibles perfiles de estos clientes

potenciales.
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e Deportistas. Gente que practica un deporte determinado y usa las facilidades

de un gimnasio como complemento de su entrenamiento continuo.

e Jdvenes. Personas que cuidan su salud y buscan una imagen. Este grupo es cada
vez mas numeroso y tienden a usar el gimnasio mds en primavera, para estar

en perfectas condiciones para la temporada de baio.

e Grupos de mediana edad. Suelen realizar actividades de mantenimiento, con
pocos riesgos y no excesivos esfuerzos. Las relaciones sociales que ofrece el
gimnasio y su terapia “anti estrés” son elementos suficientes para ir al

gimnasio.

e Culturistas. Son los que van mds frecuentemente al gimnasio. Es un grupo en

clarocrecimiento.

e Personas que estan en rehabilitacién. Son personas que en sus terapias
secontemplan determinados ejercicios fisicos para recuperar movilidad y

fuerza. Una vez finalizada la terapia, pueden seguir usando el gimnasio.

6.3 Marketing-mix: Producto/Servicio

El producto es la variable por excelencia del marketing mix ya que engloba tanto a los
bienes como a los servicios que comercializa una empresa. Es el medio por el cual se
satisfacen las necesidades de los consumidores. Por tanto el producto debe centrarse
en resolver dichas necesidades y no en sus caracteristicas tal y como se hacia afios

atras.

Dentro del producto se encuentran aspectos tan importantes a trabajar como la
imagen, la marca, el packaging o los servicios posventa. Es por ello que en este
apartado se deben tomar decisiones acerca de la cartera de productos, de su
estrategia de diferenciacién de productos, del ciclo de vida o incluso de lanzamiento de

nuevos productos.
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Igual que cualquier producto o servicio,el sector del fitness tiene una fase de
implantacion, una de crecimiento, una de mantenimiento y una de declive como se
puede ver a continuacidon en el siguiente grafico, debida a la evolucién que estos

tienen.

Grafico 14: Ciclo de vida sector Fitness

‘ Madurez

Crecimiento Declive

Introduccion

Fuente 31. Imagenes Google 2015

Todo sector evoluciona de abajo hacia arriba en cuatro fases, por lo que en cada uno
de esos momentos, los clientes van a exigir y valorar unos atributos u otros del
producto o servicio. Estas son las 4 fases del ciclo de vida de un sector, con ello

entenderemos mejor qué ha pasado, esta pasando y pasara con el fitness.

Fase 1. Caracteristicas del producto/servicio

En mercados inmaduros y que no han conseguido la confianza del consumidor, lo que
motiva la decisién de compra de un determinado producto o servicio son las
caracteristicas del mismo. El consumidor compara productos y elige aquel que cree

gue funciona bien y que tiene calidad.

Fase 2. Fiabilidad
La siguiente fase se da cuando un producto o servicio funciona bien. Lo que quiere el

cliente es que funcione bien siempre, es decir, que sea fiable. En esta fase, las grandes
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marcas ofrecen un valor afadido al cliente, ya que le dan la confianza de que si estan

tan extendidos es porque lo hacen bien.

Fase 3. Personalizacion y comodidad

Cuando ya se asume que el producto es de calidad y fiable, lo que se quiere es que sea
facil de usar y que esté adaptado a las necesidades especificas. No es una causalidad el
éxito que estad teniendo el servicio de entrenamiento personal y todos los servicios

personalizados vinculados al cuidado personal y a la estética.

Fase 4. Precio

Es la ultima fase de evolucion de un sector. En esta fase, el cliente quiere todo lo
anterior y lo quiere al mejor precio. Cuando se entra en esta fase, hay que ajustar
mucho los costes de la empresa y optimizar todo el funcionamiento, ya que los

margenes empiezan a reducirse.
En la siguiente ilustracion se puede observar las 4 fases anteriormente comentadas.

llustracion 14: Ciclo Vida de un Sector

CICLO DE VIDA DE UN SECTOR

/ Precio \ Piden una bajada en el precio

Adaptado a sus necesidades

/Personalizacion o : -
‘ especificas. comodo y facil de usar

y comodidad

Fiabilidad : Que funcione de manera constante
« < ! S

Caracteristicas del

Producto/Servicio Que funcione bien y tenga calidad

Fuente 32: Imagenes Google 2015
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Por lo cual, dependiendo de la zona geografica y del nivel de competencia, el fitness se
encontrard en una fase superior o inferior. Lo que no cabe ninguna duda es
gueprdacticamente en todas partes se han superado la primera y la segunda fase, por lo

que ahora el fitness se encuentra entre la tercera y la cuarta.

Esto se puede comprobar viendo cémo diferentes sectores se han adaptado a las
necesidades de los diversos publicos objetivo ofreciendo diferentes productos o

servicios a precios competitivos y faciles de usar.

En el gimnasio Fitness Naquera el servicio que se ofrece, es poner a disposicion de los
usuarios los espacios, el equipo y el personal cualificado necesarios para la realizacién
de las actividades fisicas mds demandadas en la actualidad en este tipo de

establecimiento.

Es por ello que tiene como objetivo un desarrollo integral de todas las cualidades
fisicas del sujeto: entrenamiento cardiovascular para desarrollar el sistema
cardiorrespiratorio, entrenamiento con cargas y de flexibilidad y elasticidad para
potenciar el sistema neuromuscular, en resumen, una mejora de la condicién fisica en

general que revierte, de manera directa, en una mejora de la salud.

Este centro ofrece dos tipos de servicios: los servicios basicos y los servicios

opcionales.

Servicios basicos

Este tipo de servicios estan incluidos en el precio. Incluyen el acceso a cualquiera de las
clases colectivas asi como a entrenar en la zona de musculacion dentro del horario de

apertura: de 7.30 de la mafiana a 23h de la noche.

En la siguiente ilustracion se pueden observar las actividades que oferta el centro.
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llustracion 15: Servicios Gimnasio

& il

AeroStep AeroBox

SpinBike Full Contact Musculacion

Fuente 33: Imagenes Google 2015

Los servicios opcionales

Son aquellos servicios que tienen un coste extraordinario no incluido en la tarifa basica

del Centro. Estos servicios son de uso voluntario del usuario.
Aqui se encuentran los servicios extras de Fisioterapia y Nutricion.

Como mejoras del servicio, dada la escasa diferenciacién entre gimnasios derivadas de

la oferta de actividades,se ofrece:

e Una zona de ocio donde tomarse algo después de entrenar, asi como ser un
lugar de encuentro de los clientes y el disfrute gratuito de las saunas

disponibles en los vestuarios asi como maquinas vibratorias.

e Por otra parte, gracias al ecosistema que rodea el municipio se realizaran los

fines de semana actividades tales como running, yoga o senderismo.
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e En un futuro se contempla, si se consiguen nifios suficientes, crear clases para

ellos pudiendo ser de tipo baile o de karate.

e Una vez cada mes realizar una masterclass de aquellas actividades que mas
demanden los clientes debiendo apuntarse en una lista hasta agotar el aforo de

la sala.

6.4 Marketing-mix: Precio

Se refiere al valor que el usuario o cliente esta dispuesto a pagar por la prestacion del
servicio y es la variable que define la aceptacién por parte del consumidor y con la que
mas a menudo se juega. Es evidente que si un mismo producto se ofrece mas barato,
se vende mas. Pero siempre hay que tener claros los costes de produccién y
comercializacion del producto, ya que una rebaja exagerada en el precio conlleva a
tener pérdidas. En otras ocasiones un producto necesitara ser mas caro para ofrecer

una mayor calidad.

Por lo que fijar el precio de los servicios que se oferta en este gimnasio, es un aspecto
muy importante ya que conducird al posible éxito del negocio. Entonces, para fijar el
precio se debe tener en cuenta una serie de factores como el mercado, la
competencia, la demanda, la oferta, el consumidor y el entorno mas cercano, asi

como otros factores internos como los costes.

Como se ha comentado anteriormente dada la situacion de crisis que vive este pais, el
entorno se presenta 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:
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pérdida de tiempo, carga psicolégica o 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 el servicio
en comparacion con el de los competidores en el mercado. Por tanto, se tendrd que
obtener una ventaja que le de valor a lo que se oferta y de esta forma se pueda

apreciar lo que estan dispuestos a pagar o no los posibles compradores.

Por lo que, se debeconseguir esa ventaja competitiva entre los competidores del
sector en el que estd la empresa y de esta manera, ofrecer lo que busca el cliente y

que le resulte significativo sin tener en cuenta Unicamente el precio.

Es por ello a que a continuacidn, se va a analizar qué aspectos positivos y negativos
hay, los costes frente a la competencia y de esta manera obtener el precio que estaria

dispuesto a pagar el futuro cliente.

Tabla 5: Aspectos positivos y negativos del servicio

Aspectos positivos Aspectos negativos
Servicios: - No se dispone de
- Oferta variada (Zumba, BodyPump, Pilates, zona de parking
o) propia
- Zona Ocio - No existe posibilidad
de ampliar

- Sauna

- Servicio de Fisioterapia
- Servicio de Nutricién

- MasterClass

- Actividades al aire libre

Personal:
- Altamente cualificado en todas las aéreas.

- Obligatoriedad de reciclarse en sus
disciplinas y en constante aprendizaje para
adaptarse a las nuevas tendencias.

Instalaciones:
Son nuevas al igual que todo el equipamiento

Fuente 34: Elaboracién Propia 2015
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Por lo que respecta a los costes teniendo en cuenta el tipo de negocio y como se podra
ver reflejado mas detalladamente en la parte financiera, hay una gran cantidad de
costes como mantenimiento, personal...por ello, no se va a incidir ahora en centrar en

desglosarlo individualmente.

Ademas, hay que ser conscientes que los costes seran mucho mas elevados que los de

la competencia debido a que ya tienen amortizada toda o parte de su inversién.

A partir de estas premisas, y después de haber hecho un estudio de la competencia en
el apartado 2.4 del presente plan de empresa, los precios seran algo superiores a los
de la competencia sobre todo de los gimnasios considerados low cost, pero lo que se

pretende es que los clientes tengan una visién equilibrada entre precio y servicio.

Por lo tanto, no se pretende iniciar una guerra de precios con los competidores ni de
momento, ajustar mucho los precios. Es conveniente centrar la estrategia de precios

en la diferenciacion y calidaddel servicio.
Asi pues, los precios quedaran de la siguiente manera:

Tabla 6: Tarifas Gimnasio

Matricula 20€ (solo se paga una vez)

Cuotas
Mensualidad : 30€
Semestre: 150€ (descuento de un 20%)
Anual: 250€ (descuento de un 45 %)

Acceso dias sueltos 10 € o bono de 10 accesos por 60€
Fisioterapia 30€ visita
Nutricionista 30¢€ visita

Fuente 35: Elaboracién Propia
6.5 Marketing-mix: Comunicacion

Con la comunicacién o promocidn se busca informar a los clientes de los servicios que

se prestan y beneficios que se ofrecen. Se intenta situar en la mente del consumidor
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como la alternativa que mejor se adapta a sus necesidades y modos de satisfacerlas,

motivandole al consumo.

La comunicacion se constituye del conjunto de acciones y herramientas que se utilizan

para hacer llegar un mensaje al cliente potencial.

Es necesario tener en cuenta que con sélo “crear” un nuevo servicio no vale. Es tan
importante la creacién de este nuevo servicio como hacer llegar éste a los clientes y
conseguir que se conozca, se pruebe, que guste y se produzca un efecto amplificador

entre éstos.

Para ello a continuacién, se va a confeccionar un plan de comunicacién acorde con los

objetivos marcados y en consonancia con los valores, objetivos y filosofia empresarial.

Paso 1. Determinar qué se quiere conseguir, cudles son los objetivos concretos.

Este gimnasio busca captar a clientes del propio municipio de Naquera ademas de
personas de otros pueblos de alrededor. Ademads se pretende llegar al consumidor
como una empresa que se adapta a las necesidades exigidas por su amplio abanico de
actividades y servicios y su horario flexible, pensando siempre en que la gente que
trabaja pueda ir al gimnasio en algin momento del dia. Igualmente conseguir que la
empresa sea vista como un sitio familiar y cercana hacia sus clientes y con unos

servicios de calidad.

Paso 2. Decidir a quién va dirigida la comunicacioén.
Este gimnasio estd pensando para hombres y mujeres, de edades comprendidas entre
los 18 y 60 afios, con un nivel econdmico medio y que tengan las siguientes

necesidades:

e Perder peso / Adelgazar.

e Ganar en forma fisica.

e Conseguir una figura mas tonificada y esbelta.

e Aumentar masa muscular o Recuperar / Prevenir lesiones.

e Corregir problemas de espalda / Corregir la postura.
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Relacionarse y/o divertirse.

Encontrar una vdlvula de escape al ritmo de vida diario.

Mejorar su vida.

e Prevenir sintomas y patologias relacionadas con la edad.

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

El foco del mensaje debe ir dirigido al cliente potencial y no se trata de decirle lo
bonito que es el nuevo producto o servicio, sino las utilidades y beneficios que va a
obtener al utilizarlo/adquirirlo. Crear esa necesidad/deseo hacia este servicio y

potenciar su ventaja con respecto a la competencia.

Paso 4. Elaborar el presupuesto con el que se cuenta.
Primordial y basico este punto para elaborar el plan de medios, para analizar errores,
tomar medidas correctoras y conocer el retorno econdmico de la puesta en marcha de

este nuevo servicio.

Paso 5. Seleccionar los medios y canales apropiados para el lanzamiento del servicio,
sufrecuencia de utilizacién y medir su impacto.

Por mucho que el servicio sea el mejor o el mas innovador, si el cliente potencial no lo
ve, no sabe qué existe, no lo comprara. Por ello hay que determinar su visibilidad y

cual es la mejor forma de que éste lo vea y sepa de él:

Redes sociales

e Web

e e-mailing

e [Llamadas telefénicas

e Campaiias de publicidad offline y online

e RRPP

e Material de apoyo comercial: carteles, folletos, merchandising, etc.
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Dada la influencia del boca a boca entre este tipo de poblacién es fundamental. Pero
no se puede dejar todo en manos del cliente para tener éxito. Por ello, dentro de los

canales no personales se van a realizar los siguientes:

Promocion de ventas
Esta herramienta se utilizard Unicamente de manera puntual, al inicio de nuevos
clientes y posibles promociones de departamento de fisioterapeuta y nutricionista en

algunas épocas puntuales del afio.
Se pretende asi:

e (Captar nuevos clientes. se brindaran 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 hace una rebaja del 10 % en

el pago de la préxima cuota.

e Fidelizar a los clientes ya existentes. Se pretende conseguir que los clientes
estén contentos y satisfechos con los servicios que ofrece este gimnasio. Por lo
que, durante el afo realizaremos ofertas para clientes antiguos y se puedan

beneficiar de algunos servicios que no se incluyen dentro de las cuotas.

Relaciones piiblicas

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

mas creibles.

Es por ello que se aprovechard la web del ayuntamiento que de manera gratuita hard
una nota informativa para hacer saber a la poblacién de Ndquera de la apertura del

gimnasio y la oferta que hay.

También se grabara una cufia para alguna de las radios mas escuchadas.

Ademads, se creard la pagina web de la empresa www.fitnessnaquera.com, disefiada
por una empresa externa, preocupandose por la imagen de la organizacién a través de

la red.
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La pagina principal contendrd el menu con los siguientes iconos:

e La empresa: Al pinchar en este icono aparecerd la informacidn acerca de la

empresa, su visidn, misidn, valores y objetivos.

e Servicios: En este apartado se publicaran todos los servicios que se ofrecen

explicando los beneficios y ventajas de cada una de las actividades.

e Instalaciones: En esta pestafia apareceran las fotos de las instalaciones vy

equipos de los que dispone el establecimiento.
e Promociones: Apareceran las distintas promociones que se hagan.

e Noticias: Aqui se anunciaran las posibles clases al aire libre y masterclass, al

igual que las posibles incidencias o cosas que se quieran hacer llegar al cliente.

e (Contacto:Aparecerd la direccion, el nimero de teléfono y un plano de la

ubicacién del gimnasio. También estara el horario y el enlace a Facebook.

Venta personal
Al ser una empresa nueva, la venta personal puede ser uno de las herramientas mas
efectivas, sobre todo para darse a conocer en el mercado y crear preferencias y

conviccion en los compradores.

Una vez realizado el andlisis de mercado y teniendo claro cudles son los clientes

potenciales, se puede iniciar la venta personal.

Para ello se haran actividades en la plaza del municipio para asi atraer a la poblacién y
conozcan la empresa. Se les hard entrega de folletos informativos y se les dara un pasé

para que prueben un dia las actividades.

Quizas sea una de las armas mds costosas para la empresa, pero también una de las
mas eficaces, ya que se podrd observar y comprender con mas detalle las necesidades

y caracteristicas de los futuros clientes potenciales.
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Marketing directo
A dia de hoy nadie duda del alcance de las nuevas tecnologias, y esta empresa mucho
menos. Se potencia y fomenta su uso desde el inicio de la actividad. El marketing

directo se puede resumir en dos palabras: Marketing Online.

Se ha desplegado la actividad en varias plataformas de redes sociales. Sin embargo, no
hay que olvidarse que el publico quizas no esté tan dispuesto a la utilizacidon de este

tipo de medios.

Entre estas redes sociales destacar Facebook, ya que es la mas conocida y dénde

mayor informacidn se puede exponer.

Ademas como ya se ha comentado la empresa dispone una pagina web corporativa
donde los clientes podran obtener informaciéon acerca de la empresa, contactar con la

empresa y estar al dia de las novedades surgidas en el gimnasio.

Por ultimo esta el correo electrénico (fitnessnaquera@gmail.com). Este sera utilizado
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 relacién con los clientes serda mucho mas profesional, es decir, para la comunicacion
de algun tipo de actividad, promociones o también sera util para la reserva de algunos

los servicios extra.

Para medir la efectividad de la promocién a través de las vias que se han explicado,
cada vez que se capte un nuevo socio, la recepcionista tratara de conocer cual ha sido
el medio por el que ha conocido a la empresa, que le parece lo que se ofrece y

transmite y ademas, que es lo que le ha motivado a solicitar los 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 nimero de nuevos
clientes interesados en la compafiia o propios clientes que se interesan por las

promociones, asi como en sus servicios.

De esta manera se podra analizar si las herramientas que se han utilizado han
resultado utiles, es decir, si los mensajes que se transmiten son claros o generan duda,

y si la promocion esta teniendo éxito.
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Por ultimo, pero no por ello menos importante, esta todo lo relacionado con el
contacto personal: la atencidn al cliente, en un primer frente, pero también habria que

involucrar a toda la plantilla, que son los mejores “vendedores” de este centro.

6.6 Marketing-mix: Distribucion

Es el elemento del marketing-mix que se utiliza para conseguir que un producto llegue
satisfactoriamente al cliente. Se entiende como lugar fisico o area geografica en donde

se va a distribuir, promocionar y vender el servicio.

En el presente caso, la distribuciéon no tiene una importancia relevante, pues todos los
servicios son prestados dentro del centro, salvo aquellas actividades que se hagan los
fines de semana en los alrededores del municipio con el fin de captar a mas clientes y

crear un ambiente mas cercano y familiar.

Las caracteristicas del gimnasio se describen mas detalladamente en el apartado 4.3
Distribucion en planta de este plan de empresa.Ademas se puede ver la distribucidn

del local en los planos del anexo 2.

6.7 Servicio ampliado: Christopher H. Lovelock

En este apartado se pueden 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 satisfacciéon con la empresa

objeto del presente TFC.
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llustracion 16: La flor de servicios de Christopher Lovelock

1 Informacion

& Pago Consultas?

7 Facturacion Centro Toma de Pedido 3

6 Excepciones Cortesia ,

5 Atencion

Fuente 36: Imagenes Google 2015

Como se puede observar en la ilustracion anterior de la flor del servicio ampliado, las

caracteristicas de los servicios secundarios son las siguientes:
Informacion

Para obtener el valor completo de cualquier bien o servicio, los clientes nuevos como
potenciales necesitan informacidon relevante. Sus necesidades pueden referirse a
instrucciones especificas para ir al lugar donde se vende el servicio, horario de servicio,
precios e instrucciones de uso. La informacién adicional, que en ocasiones es exigida
por la Ley, podria incluir las condiciones de venta y uso, advertencias, recordatorios y
notificacién de cambios. Los clientes también aprecian los consejos sobre la forma de
obtener el mayor valor de un servicio y como evitar problemas. Por ultimo, los clientes
también pueden pedir documentacién de lo que ya se ha hecho, como confirmacion
de reservaciones, recibos y facturas o resimenes mensuales de movimientos de

cuenta.

Esta informacidon sera proporcionada a los clientes principalmente a través del
personal de recepcion, aunque también se pueden informar mediante la pagina web o

por el perfil de Facebook, asi como por correo electrénico.

Clara M2 Villanueva Roca

125



FITNESS

UNIVERSITAT )Z)

*) POLITECNICA 3
7 DE VALENCIA Plan de Empresa 2
N 5

Consulta

A diferencia de la informacién, que implica el simple proceso de responder a las
preguntas de los clientes (o a la informacién impresa que anticipa sus necesidades), las
consultas implican un nivel de didlogo para indagar las necesidades de los

consumidores y después desarrollar una solucién personalizada.

Las consultas consisten en que una persona conocedora del servicio dé un consejo
inmediato cuando se le hagan preguntas. Las consultas efectivas suponen la
compresion de la situacién de cada cliente, antes de sugerir cursos de accién
apropiados. Una buena base de datos de los clientes es muy util al respecto, en

especial si se pueden obtener con facilidad datos relevantes en una terminal distante.

Por lo que este gimnasio ofrece 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.

Ademas para ello el personal de recepcidn se encargara de mostrar las instalaciones y

servicios existentes.
Toma de pedido

Una vez que los clientes estan preparados para comprar, entra en juego un elemento
complementario fundamental: la aceptacion de solicitudes, pedidos y reservaciones. El
proceso de la toma de pedidos debe ser amable, rapido y preciso para que los clientes
no pierdan tiempo ni realicen un esfuerzo mental o fisico innecesario. La tecnologia se
puede utilizar para facilitar y acelerar este proceso, tanto para los clientes como para
los proveedores. La clave radica en minimizar el tiempo y el esfuerzo necesarios de
ambas partes, y al mismo tiempo asegurar la obtencién de informacidon completa y

correcta.

Por tanto la toma de pedido seria la inscripcién de un nuevo cliente accediendo
pudiendo acceder directamente al gimnasio y disfrutar de la clase dirigida que haya en

ese momento o entrenar en la zona de musculacion.
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Cortesia

De manera ideal, los servicios basados en la cortesia deben reflejar placer al recibir
clientes nuevos y al saludar a los antiguos cuando regresan. Los negocios bien
manejados tratan, por lo menos a través de pequefios gestos, de asegurarse de que

sus empleados traten a los clientes como huéspedes.

La cortesia y la consideracidn, por las necesidades de los clientes, se aplican tanto a los
encuentros cara a cara como a las interacciones telefénicas. La hospitalidad tiene su
mayor expresion en los encuentros personales. La contratacién de empleados amables
y considerados para las tareas de contacto con el publico sirve para crear una

atmdsfera de hospitalidad.

Como aspecto primordial se considera que la hospitalidad, amabilidad y educacion han
de ser valores y pilares fundamentales en esta empresa. Desde la recepcién, monitores

y todo el equipo humano que forma parte de la organizacion.
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 se ofrecen unas taquillas

donde pueden guardar todas sus pertenencias de manera personal.

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.

A modo de ejemplo, si no han renovado la cuota se le daran unos dias de margen.

Igualmente existirdn unas normas que deberan cumplir los clientes (anexo 9).
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Facturacion

La facturacion es un elemento comun en casi todos los servicios. Las facturas
incorrectas, incomprensibles e incompletas pueden decepcionar a los clientes que,
hasta ese momento, estaban satisfechos con su experiencia de servicio. Este tipo de
fallas empeoraran aun mas la situacién si el cliente ya estaba insatisfecho. La
facturacién también debe hacerse en el momento adecuado para obtener un pago
mas rapido. Los procedimientos de facturacidn abarcan desde un aviso verbal hasta un
precio exhibido en pantalla, y desde facturas escritas a mano hasta complejos estados

de cuentas mensuales que incluyen movimientos y honorarios.

En esta empresa las facturas son claras y comprensibles para todos los socios.

Ademas las 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.
Pago

Se ofrecerdn dos opciones para realizar el pago tanto de las cuotas mensuales como el
resto de servicios adicionales. Tendran la posibilidad de pagar en efectivo en Ia
recepcién, aunque también se puede domiciliar el pago a la cuenta bancaria del

cliente.
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7. PLAN FINANCIERO
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7. Plan Financiero

7.1 Introduccion

En este apartado se va a estudiar la viabilidad del proyecto que se quiere llevar a cabo,
analizando por tanto si el proyecto reune las condiciones de rentabilidad, solvencia y

liquidez necesarias.

Para ello se utilizaran un conjunto de técnicas que facilitardn informacion sobre la
estructura y situacion de la empresa y de esta manera poder tomar las decisiones mas

adecuadas.

En el estudio financiero se recoge de manera sistematica y ordenada la informacién de
caracter monetario, que serd de gran utilidad en la evaluacién de la rentabilidad
econdmica del proyecto, comprende el monto de los recursos econdmicos necesarios
que implica la realizacién del proyecto previo a su puesta en marcha, asi como la

determinacién del coste total requerido en su periodo de operacion.

Se comenzard con el plan inicial de inversion detallando la inversion inicial necesaria

para la puesta en marcha de la empresa.

Plan de Inversion
e 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, se va a optar por alquilarlo, ya que comprarlo
supondria un desembolso muy importante de capital, aunque esto vendra

expuesto en la partida de gastos de explotacion.

e Inmovilizado intangible:

o Aplicaciones informaticas: Software especifico para la gestion de
reservas y gestion de clientes. Para poder llevar todas las cuentas de la
empresa serd utilizado el Contaplus. En esta partida también estd

incluido el pago del dominio de la pagina web.
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e Inmovilizado material:

o Mobiliario y equipamiento: engloba todo el mobiliario del gimnasio
como taquillas, mobiliario de recepcién y de las distintas salas, como

por ejemplo las sillas y meses etc.

o Equipos informaticos: estd formado por la caja, una impresora
multifuncién y los dos ordenadores con los que contamos en un inicio
para agilizar las operaciones. Ademas, aqui debemos incluir el lector de
los carnets correspondientes y la adquisicion de los carnets necesarios

para suministrar a cada socio.

o Maquinaria: 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, nutricion etc.

Destacar que las maquinas de las que se va a disponer las provee la

empresa Technogym.

Reformas: esta partida incluye la pintura del local utilizada, la

remodelacién de los bafios, la restructuracion y sistema de vigilancia.

Dentro de la inversién inicial, los gastos de personal corresponden al personal
contratado para la limpieza y puesta a punto del local. Los gastos financieros
corresponden a la contrataciéon del servicio de TPV, que se considera importante

tenerlo para la apertura, asi como, los intereses del préstamo.

Se dispone de un capital inicial propio de 20.000 € derivado del ahorro y ayuda

familiar.

Tras negociaciones con la entidad bancaria, el préstamo que se solicitara serd de
50.000€, pagando una cuota de 633 € al mes durante 96 meses con un interés del

5.1%. En el apartado siguiente se detalla mejor.
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Mientras que para la financiacion de las maquinas, asi como su coste de
mantenimiento se contratard un leasing a 5 afios, con una importante proveedora de

maquinaria de alta tecnologia, por un importe total de 50.000 €.

A modo resumen se expone la siguiente tabla, donde aparece detallada la inversién

inicial.
Tabla 7: Plan Inversion Inicial

Gastos Apertura Cantidad

3.000 €
Material Oficina 1.500 €

Mobiliario 15.000 €
Instalacion eléctrica 3.000 €
Acondicionamiento 5.600 €
Personal 1.950 €
Publicidad 2.100 €

250 €
Equipos Informaticos 4.000 €

Pagina web/ dominios 2.500 €

41.450,00 €

Fuente 37: Elaboracién Propia

La adquisicion de la maquinaria funciona generalmente mediante el pago de una cuota
mensual durante un periodo determinado y el pago del valor residual (que suele
coincidir con el valor de la ultima cuota), para finalmente ejercer la opcién de compra,
gue otorga al arrendatario la plena propiedad del equipo financiado. La normativa
legal exige que los contratos de arrendamiento de bienes de equipo tengan una

duracién minima de 2 afios (24 meses). Siendo los plazos mas habituales de 2 a 5 afios.

Por lo tanto, llegado el ultimo afio del contrato, se ejercera la opcién de compra con la

ultima cuota satisfecha y pasara ser propiedad de la empresa.

Plan de Financiacién
En vista del plan inicial de inversiones, se observa el hecho de que probablemente se
necesita financiacién, ya que el capital aportado apenas llega para cubrir las

inversiones del primer ano.
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Para sufragar las posibles pérdidas de los primeros afios de existencia de la empresa, y
poder pagar la inversién, se va a solicitar un la financiacion a través de las Lineas ICO
que son lineas de financiacion en las que el ICO (El Instituto de Crédito Oficial es una
Entidad publica empresarial de Espafia) actua a través de las Entidades de Crédito, es

decir, concede los fondos con la intermediacidn a través de algunas entidades.
Las caracteristicas de esta linea de financiacién 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.

La entidad escogida para financiar la empresa es La Caixa. En este caso, se solicitaras el
préstamo de la cantidad de 50.000€. Todos los datos de la financiacion solicitada estan

expuestos en el anexo10.

Prevision de ventas

La previsidon de ventas, ha sido calculada en funcién de los servicios que se ofertan
(cuotas anules, semestrales, mensuales, ademdas de las sesiones tanto con el
fisioterapeuta como con el nutricionista y de los que solo vengan a entrenar dias
sueltos. Y en funcidn a esto, y preguntando a un conocido que regenta un gimnasio, lo
hemos aplicado a la zona donde estara el gimnasio. Por lo que el calculo del ingreso

por cada uno de estos servicios aparece en la siguiente tabla:
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Tabla 8: Prevision Ventas 12 aiio

Concepto Unidades Precio Total (€)

Cuotas Gimnasio:

Anuales 90 250€ 22.500€

Semestrales 50 150€ 7.500€

Mensuales 450 30€ 13.500€
Dias sueltos 70 10€ 700€
Bonos dias sueltos 60 60€ 3.600€
Matriculas 150 20€ 3.000€
Sesiones Fisioterapeuta 70 30€ 2.100€
Sesiones Nutricionista 120 30€ 3.600€
Venta maquinas expendedoras 45.000 €
101.500 €

Fuente 38: Elaboraciéon Propia

Se estima que al comienzo de la actividad la poblaciéon que haga uso de los servicios
del gimnasio provenga de la propia poblacién, Ndquera. El porcentaje que se
esperaalcanzar en el primer afio sera el 0.8%, es decir, que seguin los datos de
poblacion del municipio, rondarian los 200 clientes. Por lo que se espera obtener unos

ingresos de 101.500 € el primer aiio.

Prevision de gastos

Los gastos este gimnasio se dividird en cuatro grupos. Por una parte apareceran los
gastos fijos, aquellos que no dependen de los clientes del gimnasio, y por otro lado, los
gastos variables, aquellos que dependen directamente del nimero de clientes. El
blogue que corresponde a los gastos de constitucién que sélo se tendran en cuenta en
el afio 1. El ultimo bloque es el de gastos de primer establecimiento que también se

tendran en cuenta sdlo el primer afio.
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Gastos fijos

Tabla 9: Gastos Fijos

Gasto Afo 1 Afo 2 Afo 3

Alquiler 7.800€ 23.580€ 23.760 €

Luz 3.500 € 10.700 € 10.855 €
Agua 900 € 2.436 € 2.580 €
Teléfono / Internet 350€ 11.365€ 11.456€

668€  2.530€  2.561€
Publicidad 310 € 322 €
2.288€  6.881€  6.881€
15.506 € 57.802€ 58.415€

Fuente 39: Elaboracién Propia

Para el célculo de gastos fijos se ha supuesto el indice de Precios al Consumo (IPC) de

1,8% para los préximos 2 afios en todos los gastos excepto la amortizacién.

Para facilitar los calculos, se supone que la amortizacién del inmovilizado material e
intangible se realizara siguiendo el método de amortizacién lineal y su vida util se

estima en 10 anos.
Gastos de constitucion

Tabla 10: Gastos Constitucion

Gasto Importe

Creacion S.L y Tramites Administrativos 3.500 € ‘
3.500 €

L

Fuente 40: Elaboracion Propia

Gastos Primer Establecimiento

Tabla 11: Gastos Primer Establecimiento

Gasto Importe

Gastos Publicitarios Inicio 17.500 €
Reforma Local 10.000 €

ETOTA  27.500€

Fuente 41: Elaboracién Propia
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Gastos variables

Los gastos variables que se consideran son:
- Sueldos y Seguridad Social.

- Otros aprovisionamientos: en esta categoria incluimos material de limpieza y

materiales comopapel higiénico y demas.

Los gastos en Sueldos y Salarios que se han calculado aparecen desglosados en el
anexo 1lde este trabajo. El gasto en otros aprovisionamientos se fija

aproximadamente.
La tabla resumen de los gastos variables queda de la siguiente manera:

Tabla 12: Gastos Variables

Gasto Ano 1 Aino 2 Ano 3

Otros aprovisionamientos 4500€ 12.120€ 13.510¢ \
Sueldos y Salarios 34.000€ 102.000€ 103.275¢€ \
38.500€ 114.120€ 116.785€

Fuente 42: Elaboracion Propia

Gastos financieros

Tal y como se ha comentado en el este trabajo, el capital social serd de 20.000€. La
parte de activo que no es financiada con recursos propios se financiara con recursos
ajenos. Para esto, se recurre a un préstamo amortizable en 8 afios por 50.000€ a un
tipo de interés de 5, 1% anual. Por tanto, la empresa se enfrenta también a gastos

financieros.

Tabla 13: Gastos Financieros

Gasto Ao 1 Afo 2 Afo 3

1.500€  4.500€  4.500 €

Fuente 43: Elaboracion Propia
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7.2 Balance de Situacion Provisional

El Balance provisional supone una fotografia de la situaciéon de la empresa en un
momento determinado, generalmente a 31 de diciembre de cada afio. El Balance se

divide en dos grandes apartados:

- Activo, es lo que tiene la empresa e indica lo que se le debe a la empresa y cudl ha

sido el destino de los fondos propios.

- Pasivo + Patrimonio Neto, suponen lo que debe la empresa e indica el origen de los

fondos de los que se dispone.

El objetivo basico del anadlisis patrimonial de la empresa radica en la posibilidad de
diagnosticar cudles son las masas patrimoniales con mayor peso relativo que forman
parte del Activo y Pasivo + Patrimonio Neto, respectivamente, y la evoluciéon que han

experimentado en los ejercicios econdmicos analizados.

A continuacion, se presenta el Balance de Situacion de la empresa VIDA DORADA de

los primeros 3.

Tabla 14: Balance de Situacion - ACTIVO

ACTIVO Ano 1 Ao 2 Ao 3

ACTIVO NO CORRIENTE: 35.532,37 29.855,00 24.177,63
Inmovilizado Intangible 1.430,00 1.430,00 1.430,00
Inmovilizado Material 39.779,74 39.779,74 39.779,74
Amortizacion Acumulada -5.677,37 -11.354,74 -17.032,11
ACTIVO CORRIENTE: 119.127,57 51.881,66 13.402,39
Tesoreria 119.127,57 51.881,66 13.402,39
145.659,94 81.736,66 37.580,02

Fuente 44: Elaboracién Propia

El activo se divide en dos grandes bloques: Activo corriente y Activo no corriente.

El activo no corrientede la empresa esta formado por mobiliario, equipos y
aplicaciones informaticas, etc. Dichos activos son los que se han considerado en la

Tabla 7 como costes de inversion.
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El activo corrienteestd formado por las existencias que se puedan tener en la empresa
a 31 de diciembre, las deudas de los clientes y el efectivo que se tiene. Otros
aprovisionamientos son el material sanitario, limpieza, etc. En la partida de Clientes el
importe es nulo, ya que se considera que los clientes pagan los servicios antes de que
se hayan realizado, es decir pago anticipado. La factura se emite los dias 1 de cada mes
y el cliente procede a su pago antes de percibir los servicios. La partida de Bancos es

muy elevada debido a lo mismo.

Tabla 15: Balance de Situacion - Patrimonio Neto y Pasivo

PATRIMONIO NETO Y PASIVO Ao 1 Afo 2 Afo 3

PATRIMONIO NETO: 95.659,94  39.332,66 2.772,02

Fondos propios:

Capital social 20.000,00  20.000,00 20.000,00
-57.340,06 -53.327,28  -36.560,64

Resultados negativos de ejercicios anteriores -57.340,06 -110.667,34

Subvenciones, donaciones y legados 3.000,00

PASIVO NO CORRIENTE: 42.404,00 34.808,00 27.212,00

Deudas a largo plazo:

Deudas a largo plazo por préstamos recibidos 42.404,00 34.808,00 27.212,00
PASIVO CORRIENTE: 7.596,00 7.596,00 7.596,00
Deudas a corto con entidades de crédito 7.596,00 7.596,00 7.596,00
145.659,94  81.736,66 37.580,02

Fuente 45: Elaboracién Propia

Patrimonio neto

En este apartado tenemos el capital social de 20.000€ que se aporta al formar la
Sociedad Limitada.. En lo que respecta al Resultado del ejercicio, se explicara
detenidamente en el siguiente apartado. Se decide no repartir beneficios en los

primeros 3 anos de vida de la empresa, dotando el resultado del ejercicio a Reservas.

Pasivo no corriente

Dicho apartado representa las obligaciones que tiene la empresa a largo plazo. Aqui se

ubica el préstamo solicitado al inicio de la actividad de 50.000€, teniendo siempre en
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cuenta que la parte de pago correspondiente al siguiente ejercicio se reflejard en

deudas a corto plazo puesto que la obligacién se tiene en periodos inferiores a 1 afo.
Pasivo corriente

En este apartado se tienen en cuenta las obligaciones que tiene la empresa a corto
plazo. En deudas con entidades de crédito tenemos la cuota del préstamo
correspondiente al siguiente ejercicio. En Deudas con Hacienda Publica tenemos el
importe correspondiente al pago del impuesto sobre sociedades cuyo calculo se
explica en el siguiente apartado de Cuenta de Resultados. En lo que respecta a los
proveedores, se supone que el 30% de las compras de mercaderias y otros
aprovisionamientos se realizaran a crédito. No se puede pretender el 100% de crédito
ya que la empresa es de nueva creacion. A partir del 3er aio se volverd a negociar con

los proveedores para conseguir mas crédito.

7.3 Cuenta de Resultados

La cuenta de pérdidas y ganancias es un documento que indica la previsidon del
beneficio o las pérdidas esperadas del ejercicio, calculadas como la diferencia de los
ingresos, que principalmente provienen de las ventas, y los gastos necesarios para su

realizacion.

El diagndstico se a continuacidn se realiza, permitira evaluar cuestiones referidas a la
evolucidn de conceptos como la cifra de negocios, el margen bruto, los distintos tipos
de ingresos y gastos atendiendo a su naturaleza, o la mayor o menos incidencia de

éstos sobre el resultado final obtenido.

En la Tabla 15 se obtiene la cuenta de Pérdidas y Ganancias de los 3 primeros afos de
funcionamiento. Lo primero que se debe sefialar es que la empresa tiene resultado

positivo a partir delsegundo aio de funcionamiento.

La partida con mayor peso de la cuenta de resultados es la de Gastos de Personal
representando un 51% en el primer afio, 47% en el segundo afio y 42% en el tercer

ano.
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Tabla 16: Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Ano 1 Ao 2 Ano 3

Ventas 102.000,00 142.800,00 171.360,00
Consumos 0 0 0
Gastos de personal 74.156,54 76.381,24 79.054,58
Otros gastos de explotacion 37.770,33 37.770,33 37.770,33
Amortizaciones 13.677,37 13.677,37 13.677,37
RTDO. DE EXPLOTACION -23.604,24  14.971,06  40.857,72
BAII -23.604,24 14.971,06 40.857,72
Gastos financieros 0 7.596,00 7.596,00
BAI -23.604,24 7.375,06 33.261,72
Impuestos 0,00 0,00 0,00

-23.604,24 7.375,06 33.261,72

Fuente 46: Elaboracion Propia

El importe neto de la cifra de negocios representa los ingresados esperados, en los
primeros 3 afios. Como ya se ha explicado anteriormente, dicho importe se obtiene

previsiones de ingresos previstas.

Al analizar los servicios ofertados por el centro, se comenté que habria servicios que
no estarian incluidos en la tarifa bdsica y que la empresa se quedaria con un margen
del 20% del coste de dichos servicios. Estos son los servicios de fisioterapia y nutricion.
Los ingresos obtenidos de estos servicios son los representados en el apartado de
otros ingresos de explotacién. Se ha estimado un ingreso medio de 10€ por cliente al

mes para calcular dicho apartado.

El tipo impositivo utilizado para el cdlculo del impuesto sobre sociedades es del 25%.

A modo resumen, se puede visualizar una buena previsidn 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 inversién que conlleva y los costes
iniciales. Pero a partir del segundo afio ya se pueden apreciar ganancias superiores a

los 7.000€ y con tendencia ascendente el resto de afios.
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7.4 Analisis de Ratios

Existen infinidad de ratios pero para el presente trabajo se han seleccionado aquellos

gue sean mas iddneos para el analisis.

A continuacidn se van a relacionar los principales ratios para estudiar la liquidez, el

endeudamiento y la rentabilidad financiera y econdmica de la empresa.

Antes de proceder a analizar dichos ratios, se procede a calcular el fondo de maniobra

de la empresa.

Fondo de maniobra

Se define 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. Una manera mas facil de explicar seria que es una magnitud que indica si
la empresa dispondra de los recursos suficientes para hacer frente a las deudas mas

inmediatas.

Tabla 17: Fondo de Maniobra

Ano 1 Afo 2 Afo 3

FM 12.404,00 € 44.285,66 € 5.806,39 €

Fuente 47: Elaboracion Propia

Para el correcto funcionamiento de una empresa, debe existir cierto equilibrio (FM=0)
o excedente (FM>0) para que no se ahogue. Como se puede comprobar en la Tabla 17,

el FM del gimnasio Fitness Ndquera, es positivo en los 3 primeros afos de vida.

Situacion de liquidez
Los ratios de liquidez sirven para diagnosticar la situacién de liquidez de la empresa, es
decir, la posibilidad de poder hacer frente a sus pagos a corto plazo. Para ellos se

pueden utilizar los siguientes ratios:
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Tabla 18: Ratios Liquidez

Activo corriente

Ratio de Liquidez general =

Pasivo corriente

Realizable+ Disponible

Ratio de tesoreria =

Pasivo cormriente

Disponible

Ratio de disponibilidad =

Pasivo corriente

Fondo de maniobra

F .M. sobre activo = :
Activo

Fondo de maniobra

F .M. sobre pasivo corriente =

Pasivo cormriente

Fuente 48: Imagenes Google 2015

Siguiendo las férmulas planteadas, los resultados obtenidos se pueden apreciar en la

siguiente tabla:

Tabla 19: Resultados Ratios Liquidez

Ratios Afo 1

Liquidez 3,249
Tesoreria 2,98
Disponibilidad 2,98

F.M Sobre Activo 0,35
F.M Sobre Pasivo 2,25

Afo 2

3,59
3,48
3,48
0,61
2,59

Aino 3

5,86
5,21
5,21
0,74
4,31

Fuente 49: Elaboracion Propia

El ratio de liquidez general muestra si la empresa puede hacer frente al pasivo
corriente con el activo corriente. Dicho ratio, indica que la empresa no tiene
problemas para hacer frente a los pagos ya que valor es superior a 1,5, estandar
establecido. Si este ratio fuera inferior a 1 se podria decir que la empresa tendria

serios problemas de liquidez pudiendo llegar a quebrar. De hecho, el problema que se
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presenta en este caso es que su activo corriente estd ocioso, ya que presenta valores
superiores a 2,5, y por tanto la empresa estd perdiendo rentabilidad. Ademas, esos
recursos ociosos crecen ano tras ano. La solucion que se ha de adoptar es la de invertir

el disponible para seguir generando rentabilidad.

Para ser un poco mas realistas a la hora de valorar la liquidez inmediata de la empresa
se debe fijar, sobre todo, en el ratio de tesoreria. Este ratio indica si se puede hacer
frente al pasivo corriente con las partidas de bancos y caja, y las cuentas de clientes, ya
qgue las cuentas de clientes, se pueden transformar relativamente rdpido en efectivo

negociandolas con los bancos.

En cambio el ratio de liquidez general también tenia en cuenta las existencias que no
son facilmente transformables en dinero si no se venden. El valor estandar establecido
para este ratio es de 1. Como se observa en la Tabla 19, los ratios de tesoreria
presentan valores muy superiores al estandar establecido, lo que reitera una vez mas

la presencia de recursos ociosos.

A la hora de valorar el ratio de disponibilidad se tiene que tener en cuenta que tiene
que representar un valor que por una parte no indique que no hay efectivo puro para
pagos, y por otra parte que tampoco diga que hay demasiado dinero ocioso en las
cuentas bancarias. En este caso, este ratio vuelve a presentar un valor muy elevado
gue sigue creciendo ano tras afo. Una vez mas se comprueba que la empresa esta

perdiendo dinero por no invertir los recursos ociosos.

Los ultimos dos ratios relativizan el peso del Fondo de Maniobra, y confirman lo ya
expuesto: el margen con el que cuenta la empresa para hacer frente a los pagos esta

mas que garantizado.

Rentabilidad econdmica

La rentabilidad econdmica o rendimiento relaciona el beneficio antes de intereses e
impuestos con el activo total y permite analizar la evolucidon y los factores que inciden
en la productividad del activo de la empresa, es decir, qué beneficio, sin considerar el

resultado financiero, es capaz de generar la empresa con los activos que dispone.
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Por ello, a mayor rendimiento, mas productivo es el activo. No existe un valor éptimo
de la rentabilidad econdmica, ya que ésta variara considerablemente en funciéon de la

actividad que se dedique la empresa.
La férmula empleada para calcular la rentabilidad econdmica se explica a continuacién:

llustracion 17: Formula Rentabilidad Econdmica

ROA = BAlT IVenlta.s = Margen x Rotacién
Ventas Activo

Fuente 50: Wikipedia 2015

Una vez hechos los cdlculos a partir de la férmula anterior, la rentabilidad econdmica

de este gimnasio seria:

Tabla 20: Rentabilidad Econdmica

Ratios Ano 1 Afo 2 Ao 3

Margen de Ventas 0,19 0,4 0,55 \

Rotacion del Activo 1,30 1,80 1,20
0,25 0,69 0,50

Fuente 51: Elaboraciéon Propia

Como se puede observar la rentabilidad econdmica, aumenta del primer afio al
siguiente. Este aumento se debe a un aumento del BAIl que es provocado por un
incremento en las ventas. Pero, sin embargo la rentabilidad disminuye del afio 2 a afio
3, debido principalmente a un aumento considerable del activo. Como los cobros se
realizan al contado y no se invierten los recursos ociosos la partida de efectivo

aumenta haciendo incrementar el activo.

Esto también se puede comprobar con el ratio de rotacion del activo que se
incrementa del aiio 2 al afio 3. En lo que respecta al margen de ventas, aumenta afio

tras afio dado el incremento en el nimero de clientes del gimnasio.

Rentabilidad financiera

La rentabilidad financiera mide el beneficio neto generado por la empresa en relacion

a la inversién de los propietarios. Para llegar a tener una correcta rentabilidad
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financiera se deben cumplir dos requisitos: que sea al menos positiva y superior o igual

a las expectativas de los accionistas.

Para el analisis de la rentabilidad financiera se debe tener cuenta la rentabilidad

econdmica, el apalancamiento financiero y el efecto fiscal:

llustracion 18: Formula de la Rentabilidad Financiera

ROE = Resultado Neto X Ventas X Pasivo Total = Resultado Neto
l Ventas Activo Total’ Flondos Propiosl, Fondos Propios
- J L v it L . J
Margen Rotacion Coef. De Endeudamiento
l—Y—} { ]
R.O.L Coef. Endeudamiento

Fuente 52: Imagenes Google 2015

Este valor cuanto mayor sea, mejor serd la rentabilidad financiera, ya que cubriran las
expectativas de la inversién realizada. Por tanto, para determinar si el valor es
apropiado, habria que compararlo con otro tipo de inversiones alternativas de
mercado financiero, por lo que en el caso, se tratard de analizar la evolucién
experimentada en el intervalo considerado, ayudandonos de su descomposicion en

otros ratios mas elementales, cuyos valores se recogen en la siguiente tabla:

Tabla 21: Rentabilidad Financiera

Ratios Ano 1 Afo 2 Ao 3

Margen de Ventas 0,19 0,40 0,55
Rotacion del Activo 1,30 1,80 1,20
Rentabilidad Econémica 0,25 0,69 0,50
Apalancamiento Financiero 3,70 1,66 1,45

Efecto Fiscal 0,70 0,70 0,70
0,65 0,88 0,56

Fuente 53: Elaboracion Propia
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Con respecto a la evolucidon de este ratio se puede observar como es similar a la sufrida
por el rendimiento econédmico, lo cual es ldgico si se tiene en cuenta que este factor es
parte integrante de la descomposicidén de la rentabilidad Financiera. Este incremento
viene influido, ademas, por una disminucién del apalancamiento financiero y un efecto

fiscal constante.

En cuanto al apalancamiento financiero, éste relaciona la deuda con los gastos
financieros que ocasiona. En su estudio, se diferencia un primer término que relaciona
la deuda y los capitales propios y un segundo término que mide el efecto de los gastos
financieros en los resultados ordinarios. El producto de ambos términos proporciona el
apalancamiento financiero que sufre la empresa. Su evolucién decreciente es
consecuencia de un incremento del activo menor al incremento del patrimonio neto
(lo cual hace que el primer término se contraiga). Por otro lado, la variacién del
segundo término es creciente pero menos cuantiosa, debido a la disminucién de los

gastos financieros que debe soportar la empresa.

En definitiva, el beneficio pronosticado hace que la rentabilidad de la empresa sea
superior al interés que ofreceria en el mercado, tanto en renta fija como en renta

variable, y por tanto resultara mas ventajoso invertir en este negocio.

7.5 Recuperacion de la inversion

Para realizar el andlisis de la recuperacién de la inversidn, se recurre la VAN (Valor
Actual Neto) y a la TIR (Tasa Interna de Retorno.). Ambos conceptos se basan en lo

mismo, y es la estimacion de los flujos de caja que tenga la empresa.

La féormula para el calculo del VAN es la siguiente, donde | es la inversion, Vt es el flujo
de caja del afio n, k la tasa de interés con la que se esta comparando y N el niUmero de

afnos de la inversion.
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llustracion 19: Férmula Valor Actual Neto

V
VAN = E 1 n k)f — L}

Fuente 54: Wikipedia 2015

Parametros de la inversion

- Desembolso: -92.537€

- Vida util: 10 anos

- Flujos de caja: suponen la diferencia entre los cobros y los pagos ordinarios que

se producen como consecuencia del desarrollo de la actividad.

Tabla 22: Valor Actual Neto gimnasio

Desembolso Afo 1 Afo 2

FITNESS

®»

Afo 3

Flujos de Caja -92.537 € 51.625€ 290.930€ 376.440¢€ ‘
-135.640€ 170.152€ 243.679 € ‘

Fuente 55: Elaboraciéon Propia

Al obtener un VAN positivo a partir del segundo afo, se confirma, una vez mas, la

rentabilidad de la inversidn, por lo que se aconseja la puesta en marcha.

Otra forma de calcular la rentabilidad es la TIR, que supone el tipo de interés en el que
el VAN se hace cero. Si la TIR es alta, se considera que se estd ante un proyecto

empresarial rentable que supone un retorno de la inversién equiparable a unos tipos

de interés altos. Sin embargo, si la TIR es baja, el proyecto no se considera rentable.

Tras proceder al calculo de la TIR del presente proyecto, se ha obtenido un resultado

de 30%, lo que pone de manifiesto que es rentable realizar la operacion.
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8. Conclusiones

Se pretende poner en marcha la construccion y puesta en marcha de un gimnasio en
el municipio de Naquera, puesto que actualmente no dispone de ningln negocio
similar y estd rodeado de zonas verdes donde poder ofrecer también los servicios
siendo esto una ventaja competitiva. Ademas el gimnasio mas cercano se encuentra a

8 Km. en la poblacién de Bétera.

Las actividades que se llevardn a cabo en el nuevo negocio irdan dirigidas
principalmente a la poblacién, tanto hombres como mujeres, con edades
comprendidas entre los 18 y 60 afios, con un nivel econdmico medio y que se

preocupan por su salud y su forma fisica.

Las actividades que se ofertan son: clases colectivas (AeroStep, AeroSalsa, AeroBox,
Body Pump, Zumba, G.A.P., pilates, Mantenimiento y SpinBike), una sala de
musculacién y cardio y un tatami donde se impartiran las clases de Full Contact.
Ademas los vestuarios dispondran de sauna y varias maquinas vibradoras. Igualmente
este gimnasio dispondra de una zona de ocio donde poder tomar un refresco después

del entrenamiento o ser un punto de encuentro de los clientes.

Cabe destacar que existe estacionalidad en el servicio ya que los clientes no suelen
apuntarse a los gimnasios los meses de verano. Ademas el cliente suele comprar el
servicio en el propio gimnasio pero se puede informar sobre éste a través de la pagina

web, Facebook al igual que en los eventos que se organicen.

La competencia que se ha estudiado son varios gimnasios de otros pueblos como
Bétera, La Eliana, Moncada y Godella, Se ha podido observar como las actividades que
ofrecen son similares a las de este establecimiento y alguna no dispone disponen de
pagina web con informacion completa de sus servicios y tarifas. Los tres gimnasios
ofrecen descuentos para captar clientes, al igual que se pretende hacer. Por tanto

existe una rivalidad de precios en este mercado.

A la hora de establecer el precio llevaremos a cabo una estrategia de liderazgo en

costes, obteniendo un beneficio muy reducido o nulo durante los primeros anos. Se
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tendrd en cuenta el valor de los servicios en el mercado para ofrecer un precio igual o

algo superior al de la competencia.

Con la construccién del gimnasio se crearan 10 puestos de trabajo. Se contrataran a 7
personas por tiempo indefinido y a 3 personas con un contrato de duracidn

determinada.

En cuanto a la parte econdmica del gimnasio, se puede comprobarcémo por una parte
requiere una gran inversidon para ponerlo en marcha, asi como el pago de muchos
gastos importantes. El primer afio se obtienen pérdidas, debido al importante gasto de
personal, ademas del pago del alquiler del local y el leasing de la maquinaria. Ademas
se ha tenido en cuenta que habrd meses que baje el nimero de clientes debido a las

vacaciones de verano.

El proyecto se financiara principalmente con recursos propios, aunque sera necesario

para obtener liquidez, pedir un préstamo a 8 afios.

Por lo que a priori, aunque pueda parecer poco rentable, serd necesario obtener los
maximos clientes posibles para obtener mas beneficios, utilizando promociones y
descuentos. Ademas en un futuro se podria estudiar la venta de productos especiales
para culturismo y ropa y accesorios. Ademads de incluir nuevas actividades para atraer a
otro tipo de clientes. Por ello se espera obtener beneficios a partir del segundo afio,

gracias al aumento de las ventas.

La forma juridica elegida ha sido la de una sociedad de responsabilidad limitada, sobre
todo por las principales ventajas que tiene, como el nimero de socios y la
responsabilidad limitada al capital aportado. Ademas los socios tienen la posibilidad de

trabajar y ademas participar en los beneficios que obtenga en un futuro la empresa.

En cuanto a la valoracidn final del negocio cabe destacar algunos puntos. La valoracion
social del proyecto es positiva ya que al construir un gimnasio se va a ofertar puestos
de trabajo y conseguir trabajo es una de las mayores preocupaciones actualmente.
Ademas la poblacion tiene ganas de cuidar su salud y su condicién fisica y ven el

gimnasio como una posibilidad de practicar deporte cerca de sus casas. Ademas como
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se ha visto en el estudio del sector, los gimnasios estdan en auge porque el mundo del

fitness esta creciendo.
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ANEXOS

Anexo 1. Precios gimnasio CDM Moncada

40,35 € matricula / 40,35 € mes
25,30 € matricula /25,30 € mes
30,00 € matricula /30,00 € mes

21,35 € matricula /21,35 € mes
21,35 € matricula /21,35 € mes

(3 miembros min.) | 47 o0 € matricula 765,30 € mes

350€
nino / 3* edad 235€
bafos 30,75€
banos. Nino / 3* edad 2150€
3545 €
32 €

Cursos 14 35 €
Cursos 3020 €
Cursos intensivo 3025 €
Cursos ELIED 6330€
Cursos intensivo 3T15€
Cursos anual 76,00 €

SeC0.mmmrmmnrn s

Entrada gimnasio 350€
Entrada SPA 11,60 €

Bono
Padel

Sesiones SPA 9310€

Plan de Empresa

- De Lunes a Viemes de 08:00a22:15h
-sabadosde 08:00 2 1400 h
-domingos de 09:00a 1400 h

De lunes a Viemes de 08:00a 1325

- De Lunes a Viemes de 08:00 2 22:15h
-sabados de 08:00 a 1400 h
- domingos de 09:00a 1400 h

De lunes a viermnes de 08:00 a 1325
De lunes a viernes de 08:00 a 18:00

- De Lunes a Viernes de 08:00222:15h
- sabados de 08:00a 14:00 h
-domingos de 09:00a 1400 h

2 dias / semana
2 dias / semana
2 dias f semana
2 dias / semana
2 dias / semana
1 dias / semana
2 dias / semana

1 dias / semana

pista Br10 € Suplemento luz 3 € por hora

Padel CUrSOS.ssssssssssssssssansnnnannnn

1 dia / semana aTE
2 dias / semana 6995 €
Bonos Trimestrales

Servicios TerapeutiCoS....ccccrremmmanssanssanaaas

Fisioterapia

20€ sesion para los socios.
25€ sesidn para los no Socios.
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Anexo 3. Maquinas Musculacion
Tren superior

PRESS PRESS PRESS VERTICAL CONTRACTOR PRESS HOMBROS
VERTICAL HOMBROS CONVERGENTE CONVERGENTE

|

REMO DOMINADA Y
BICEPS TRICEPS SENTADO REMO SENTADO POLEA BAJA FONDO CON

ASISTENCIA

TRICEPS DELTOIDES
PULLOVER POLEAALTA DORSALES HORIZONTAL POSTERIOR

Zona Media

L

ABDOMINAL ABDOMINAL TOTAL TWISTER LUMBARES
SENTADO

Tren Inferior

—
EXTENSION FEMORAL FEMORAL PRENSA DE PIERNAS
CUADRICEPS TUMBADO SENTADO HORIZONTAL

GEMELOS ADUCTORES MULTICADERA GLUTEOS
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Anexo 4. Mdquinas cardiovasculares y Peso Libre

Maquinas Cardiovasculares

‘4
&
BICICLETAS CINTAS DE REMO
ESTATICAS CORRER il
Peso Libre

BANCOS

BARRAS, PESAS,
SOPORTES MANCUERNAS

Anexo 5. Material para clases colectivas
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Anexo 6. Ficha cliente

A\ . P
N o Ficha de cliente

" Ficha de Cliente

1 Recitos il ClasRessva:r |

b
Cédigo diema [pooco0053 NIF [43z8677 Fecha de atta [CE[/002072 | =l & ' E

Nombre y Apellidos | [MARCOS FRUTIO HOMOLO

Domiclio  [Go'le ]| [AVDAMADRID 67

Codign Postal + Ciudad| [ARANIUEZ Provincia | g ‘

Telétona |s1222222 Movil [rrrrm o= Hﬁ'm e

Email Imaoos@leeri-mn com Fex l 2

Fecha Na;:imiemo Sexo = Wesién.: EPR lmmesnnlouwmunm >
E Pagasie ol misma cliete DOMICILIACION PAGOS
= ¥ Socio Club Deportvo
Tl Pagador [Po0020003 | [MARCOS FRUTIC HOMOLO | niF [43?597Y ¥ Clients activo
d lugarde Page | @ [Eé'v "l-ZANCDB!LBADVIZE‘AYA | Fomapago [§ +)
w | B [ Suewsslf222 DC [ Cuenta [#122432648 —
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Observaciones

Anexo 7. Cuestionario

Rellena el cuestionario de aptitudes fisicas

La actividad fisica v la alimentacidn nos ayudan a mantenernos en forma v prevenir todo tipo de enfermedades vy lesiones, también
ayudan a mantenernos en el peso adecuado v sentirnos estéticamente satisfechos, v por Ultimeo, nos hace mantenar un buen estado
de autoestima personal y equilibrio con nuestro entorno.

Antes de empezar, lea el siguiente cuestionario y conteste de manera honesta y sincera:

1.- ¢éEL MEDICO LE HA PROHIBIDO LA PRACTICA DE ACTIVIDAD FISICA Y/0 DEPORTIVA, DEBIDO A ALGUN FACTOR
DE RIESGO QUE PUEDA SUPONER UN PELIGRO PARA SU SALUD?

OnNe Osi

2.- éPADECE USTED DOLOR EN EL PECHO ESTANDO EN REPOSO O CUANDO PRACTICA ACTIVIDAD FISICA?
OnNe Osi

3.- ¢PIERDE EL EQUILIBRIO DEBIDO A MAREOS O SE HA DESMAYADO ULTIMAMENTE SIN SABER LA CAUSA?
OnNe Osi

4.- ;TOMA ALGUNA MEDICACION QUE SEA INCOMPATIBLE CON LA PRACTICA DE ACTIVIDAD FiSICA Y/O DEPORTIVA?
ONe Os

5.- §CONOCE ALGUN OTRO MOTIVO POR EL QUE NO DEBERIA REALIZAR ACTIVIDAD FISICA Y/O DEPORTE?
ONe Osi

6.- :TIENE MENOS DE 16 ANOS?
ONe Osi

Clara M2 Villanueva Roca —
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Anexo 8. Certificacion de que la denominacion social no figura inscrita en el RMC

SANTIL CENTRA PRINCIPE DE VERGARA, 94
L TELEF. 902 88 44 22
28006 MADRID

CERTIFICACION N2 00000

DON José Luis Benavides del Rey, Registrador Mercantil Central, en base a lo
interesado por:

D. Clara M2 Villanueva Roca, en solicitud presentada al Diario con fecha
00/00/2015, asiento 0000000,

CERTIFICO: Que NO FIGURA registrada la denominacion
### FITNESS NAQUERA, SOCIEDAD LIMITADA ###

En consecuencia, QUEDA RESERVADA DICHA DENOMINACION a favor del citado
interesado, por el plazo de SEIS MESESdesde la fecha que continuacién se indica, conforme
a lo establecido en el articulo 412.1 del reglamento del Registro Mercantil.

Madrid, a de de 2015

:'—/

EL Ji‘ssxslpﬁnoé; YIS

NOTA. — Esta certificacion tendra una vigencia a efectos de otorgamiento de escritura, de
TRES MESES contados desde la fecha de expedicion, de conformidad a lo establecido en el
art. 414.1 del Reglamento del Registro Mercantil.
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Anexo 9. Normas Gimnasio
NORMAS CLIENTES

Para la inscripcidn como socio, se deberd presentar la siguiente documentacién:
DNI
1 fotografia tamafo carne.

Las cuotas mensuales, se haran efectivas el primer dia habil de cada mes, para el
correcto funcionamiento del gimnasio, si no se hubiera hecho efectivo el pago de la
mensualidad, se procedera al cobro de la misma con un 3% de recargo. Una vez
cursado recibo, no se admitird ninguna reclamacion. La direccion del gimnasio se

reserva el derecho de modificar o cambiar esta tarifa sin previo aviso.

Existen unas normas generales del gimnasio a disposicién del socio de obligado

conocimiento y cumplimiento.
Por una mayor higiene y limpieza, sera obligatorio:

La utilizacion de ropa deportiva y toalla en bancos y aparatos de la sala de

musculacién y en las colchonetas.

Dejar las barras, mancuernas y discos en su sitio para mantener un cierto orden en

bien de todos.

El uso de zapatillas de bafio en los vestuarios, asi como secarse antes de salir de las

duchas para evitar posibles charcos.
No echar agua en la sauna para evitar dafiar la parte eléctrica.
Entrar en la sala de artes marciales con los pies debidamente limpios.

No se permiten acciones como afeitarse, depilarse, teiiirse, cortarse las uias u otras

acciones de higiene personal dentro del recinto de los vestuarios.
Por motivos de seguridad e higiene.

Este Prohibido Entrar con ropa dentro de la sauna.

Clara M2 Villanueva Roca
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Vestirse dentro de la sauna.
Dejar o abandonar ropa, toallas y cualquier cosa que no sea de la sauna.

Solo se permitira la entrada con toalla, bafiador y chanclas.

Se prohibe el acceso a la sala de clases colectivas con calzado de uso diario y que no

sea deportivo.

Sera obligatorio huellar antes de entrar y llevar siempre la tarjeta de identificacion
del gimnasio, para conseguir un mayor control y evitar el paso de gente ajena a las

instalaciones.

Los socios tienen a su disposicion un servicio de taquillas gratuitas , mientras
permanezcan dentro de las instalaciones, siendo obligatorio su desalojo al termino
de la estancia, dejandola a disposicién del resto de socios, no haciéndose responsable

la empresa de las pertenencias olvidadas en su interior.

No nos hacemos responsables del dinero, joyas, ropa y demas pertenencias

olvidadas, perdidas o sustraidas en las instalaciones.

La direccion del gimnasio, se reserva el derecho admisién a cualquier persona si por

actitud poco adecuada o moralidad desdiga las normas de convivencia debidas.
Queda terminantemente prohibido fumar en toda la instalacién.

La direccidn declina toda responsabilidad sobre los accidentes que se produzcan en

el interior del gimnasio que no sean producidos por defecto de sus instalaciones.

La direccion se reserva el derecho de ofrecer promociones especiales para la
captacidon de nuevos socios que no tendran efecto retroactivo ni acumulativo y a las

que solo podran acogerse quienes se inscriban por primera vez.
Edad minima para estar en sala 16 afios y minima para hacer Spinning 18 anos.

EL CUMPLIMIENTO DE ESTAS NORMAS FACILITARA UN CLIMA DE COMPANERISMO Y
DEPORTIVIDAD. SI USTUD SIGUE ESTAS NORMAS, SERA EL PRIMER BENEFICIADO.

Clara M2 Villanueva Roca

162



UNIVERSITAT FITNESS

IE)? L\I/T\EL(EESQ Plan de Empresa

®»

Anexo 10. Cdlculo del préstamo en La Caixa para los 2 primeros afios

DATOS DEL PRESTAMO

I capital 50.000,00
I Fecha Solicitud 27-04-2015
- Duracion 96 Meses
- Cuota Constante
- Periodicidad Mensual
- Interés (%) 5,112%

DATOS DE LA OPERACION

Primera cuota 27-02-2015
. Importe cuota 633,00
Cuota Capital Intereses Pendiente de Vto.

633 424,67 208,33 49.575,33
633 426,44 206,56 49.148,89
633 428,21 204,79 48.720,68
633 430 203 48.290,68
633 431,79 201,21 47.858,89
N 633 433,59 199,41 47.425,30
633 435,39 197,61 46.989,91
E 633 437,21 195,79 46.552,70
ER 633 439,03 193,97 46.113,67
633 440,86 192,14 45.672,81
T 633 442,7 190,3 45.230,11
633 444,54 188,46 44.785,57
633 446,39 186,61 44.339,18
633 448,25 184,75 43.890,93
633 450,12 182,88 43.440,81
633 452 181 42.988,81
633 453,88 179,12 42.534,93
633 455,77 177,23 42.079,16
633 457,67 175,33 41.621,49
633 459,58 173,42 41.161,91
633 461,49 171,51 40.700,42
633 463,41 169,59 40.237,01
633 465,35 167,65 39.771,66
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Anexo 11. Tablas con el cdlculo de los salarios desglosado

Personal SyS Br. Mes Reten. Reten. CSS mes CSS Anual SyS. N SyS N. Anual  SyS Br Anual
mes anual Mes

1 Gerente 1.200,00 108,00 1.296,00 339,60 4.754,40 752,40 10.533,60 16.584,00
2 Recepcionistas 2.400,00 216,00 2.592,00 679,20 9.508,80 1.504,80 21.067,20 33.168,00
2 Monitor Musculacion 2.300,00 207,00 2.484,00 650,90 9.112,60 1.442,10 20.189,40 31.786,00
3 Monitores actividades 2.196,00 197,64 2.371,68 621,47 8.700,55 1.376,89 19.276,49 30.348,72
1 Nutricionista 176,00 15,84 190,08 49,81 697,31 110,35 1.544,93 2.432,32
1 Fisioterapeuta 176,00 15,84 190,08 49,81 697,31 110,35 1.544,93 2.432,32

_ 8.448,00 760,32  9.123,84 2.390,78  33.470,98  5.296,90 74.156,54  116.751,36

2 pagas extra diferencia mes con parte de paga css delas 2 pagas diferencia CSS mes con parte paga

1504,80 125,40 877,80 679,20 56,60 396,20
3009,60 250,80 1.755,60 1358,40 113,20 792,40
2884,20 240,35 1.682,45 1301,80 108,48 759,38
2753,78 229,48 1.606,37 1242,93 103,58 725,05
220,70 18,39 128,74 99,62 8,30 58,11
220,70 18,39 128,74 99,62 8,30 58,11
10593,79 882,82 6.179,71 4781,57 398,464 2.789,25
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