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Resumen

El siguiente trabajo consiste en la realizacion de un plan de viabilidad de un gimnasio
de deportes de combate en la ciudad de Valladolid. Para llevar esta tarea a cabo se
realiza un analisis del entorno, y unos planes de marketing, de operaciones, de recursos

humanos y econémico-financieros.
Abstract

This job is to carry out a feasibility plan for a combat sports gym in the city of Valladolid.
To execute this task, we are doing an analysis of the environment, as well as marketing,

operations, human resources and economic-financial plans.
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1. Introduccién

Este Trabajo de Fin de Grado tiene como objetivo el desarrollo de un plan de
negocio para la puesta en marcha de un gimnasio de deportes de combate en la ciudad
de Valladolid. Un plan de negocio es “una hoja de ruta que permite abordar las
oportunidades y obstaculos esperados e inesperados que depara el futuro y para navegar
exitosamente a través del entorno competitivo particular de ese negocio, ya sea que se
trate de una empresa nueva, una expansion de una firma existente, una escision de una
corporacion matriz, o incluso un proyecto dentro de la organizacién establecida.” (Cyr, p.4
2009).

En este plan que vamos a realizar efectuaremos varios analisis para la creacion de
nuestra empresa, como el estudio del entorno en el que nos encontramos y un analisis
interno (a través de los cuales se pondran de manifiesto tanto las fortalezas y debilidades
como las oportunidades y amenazas), el plan de marketing (donde se obtendra informacion
acerca del publico objetivo, la competencia y las 4 Ps) , el plan de operaciones (que
explicara los procesos funcionales del gimnasio), la organizacién de los recursos humanos
(personal y jerarquia), la forma juridica que tomaremos y el plan financiero (en el que
estudiaremos las inversiones necesarias para la puesta en marcha y el desarrollo de la
actividad). Por ultimo, se expondran las conclusiones sacadas del estudio y se valorara la
viabilidad del proyecto.

Para llevar a cabo este trabajo utilizaremos los conocimientos adquiridos en varias
asignaturas de la carrera, como por ejemplo Matematicas Comerciales, Contabilidad
Financiera, Organizacion de Empresas, Direccién Financiera, Marketing, Derecho
Comercial, Financiacién de PYMES y Direccion de Recursos Humanos.

A. Objetivo del trabajo

El objetivo principal de este proyecto consiste en el estudio de viabilidad para la
puesta en marcha de un gimnasio de deportes de combate en Valladolid partiendo de los
conocimientos adquiridos previamente en el grado de comercio.

Aparte de esto, hay un objetivo de superacion personal, puesto que emprender es
un reto que no solo otorga una remuneracion econémica al que lo ejecuta, sino que
también le permite labrarse un futuro haciendo aquello que le apasiona. En mi caso los

Plan de viabilidad de un gimnasio de deportes de combate
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deportes de combate siempre me han atraido, y me gustaria afrontar este desafio
concerniente a la fundacién de un negocio de manera que pueda llevarlo a cabo realmente.

B. Promotores

Al lanzarme a esta aventura en solitario, el inico promotor seré yo mismo: David
Moreno Alonso.

Por un lado, tengo la formacién del grado en administracion y direccién de
empresas y del grado en comercio, lo que me aporta los conocimientos basicos necesarios
para la realizacién de tareas administrativas, logisticas, informaticas, contables,
econoémicas y negociadoras.

Por otro lado, llevo 7 afos ligado al mundo de este tipo de deporte, habiendo
entrenado diferentes modalidades, lo que aporta conocimientos sobre el entorno,
contactos con proveedores, socios y posibles futuros empleados, asi como el conocimiento
especifico para reconocer las cualidades necesarias para progresar en el negocio.

A mayores tengo experiencia al haber trabajado 2 afios en un banco, lo que
aportaria conocimientos sobre posibles medidas de financiacion y cémo elegir la mejor
alternativa posible; y al haber realizado las practicas de empresa en una asesoria contable
y fiscal donde adquiri los conocimientos necesarios para realizar esta labor en el gimnasio.

En resumen, gracias a mi formacion, mi pasion por el deporte y mi experiencia
laboral, cuento con la combinacién perfecta para llevar a cabo la realizacién de este
proyecto de una manera fructifera.

C. Descripcion de la actividad.

A dia de hoy existen muchos gimnasios que ofertan clases de deportes de combate,
sin embargo, la mayoria tienen como objetivo la realizacion de una actividad aerébica, es

decir, “quemar grasas'.

En nuestro gimnasio lo que ofrecemos es una ensefianza exhaustiva de este tipo
de deportes y que esta enfocada a la competicion, tanto a nivel amateur como profesional.
Nuestro objetivo es que el cliente sea el mejor de su categoria.

Concretamente dispondremos de 4 deportes (MMA, Boxeo, Muay Thai y Brasilian
Jiujitsu) contando con los mejores maestros para la ensefanza de cada modalidad.

Plan de viabilidad de un gimnasio de depories de combate
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El boxeo esta destinado al aprendizaje de golpes con el pufio, el Muay Thai a los
golpes con la pierna, el Brasilian Jiujitsu al trabajo de suelo y el MMA se compone de una
mezcla de todas las anteriores.

Los clientes podran elegir si quieren entrenar solo una modalidad o las cuatro,
teniendo horarios adaptados para todo el mundo.

2. Anaélisis de mercado

En este epigrafe vamos a recabar informacién tanto de nuestro entorno como de
nuestra empresa y su sector, analizando los factores que nos afectan para conocer
nuestros puntos fuertes y débiles y nuestras oportunidades y amenazas. De esta forma
podremos establecer la estrategia 6ptima a la hora de introducirnos en el mercado.

A. PESTEL

El andlisis PESTEL, cuyas siglas hacen alusion a los factores Politicos,
Econémicos, Sociales, Tecnologicos, Ambientales y Legales; es una herramienta que se
utiliza para analizar los factores macro ambientales que tienen impacto en una
organizacién y cuyo resultado sirve para identificar las amenazas y oportunidades del
negocio.

A continuacion, procedemos a la realizacion del analisis:

% A.1. Factores Politicos

Aqui se analizan las politicas del pais, la estabilidad gubernamental, el grado de
intervencion del gobierno en la economia y las leyes.

Para nuestro caso concreto, la normativa es cada vez mas estricta en lo que a
formacion y desarrollo del negocio se refiere. Por ello tendremos en cuenta las siguientes
leyes:

. Ley 3/2019, de 25 de febrero, de la Actividad Fisico-Deportiva
de Castilla y Le6n: la cual establece el marco juridico regulador de la
actividad fisico-deportiva en Castilla y Leén.

Plan de viabilidad de un gimnasio de deportes de combate
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. Decreto 39/2005, de 12 de mayo, de Entidades Deportivas de
Castilla y Leén. Consta de 50 articulos que regulan el ejercicio de las
funciones publicas de caracter administrativo que las Federaciones
Deportivas tienen encomendadas.

. Ley Organica 1/2002, de 22 de marzo, reguladora del
Derecho de Asociacion. Establece las normas de régimen juridico de las
asociaciones que corresponde dictar al Estado.

. Ley Organica 3/2013, de 20 de junio, de proteccién de la
salud del deportista y lucha contra el dopaje en la actividad deportiva, cuyo
objeto es “establecer un marco general de prevencion de la salud y de lucha
contra el dopaje en el ambito de la préctica deportiva, en particular en el
ambito del deporte organizado o con licencia deportiva, en consonancia con
los compromisos internacionales asumidos por Espafia, con el propésito de
establecer un entorno en el que predominen el juego limpio, la superacién
personal y la realizacién saludable del deporte”.

. Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de
Datos Personales y garantia de los derechos digitales: regula el tratamiento
de los datos personales y a la libre circulacion de estos datos.

° Resolucién de 29 de mayo de 2018, de la Direccion General
de Empleo, por la que se registra y publica el IV Convenio colectivo estatal
de instalaciones deportivas y gimnasios. Convenio que cita una serie de
normativas y pasos a cumplir, entre los que destacan la organizacion del
trabajo, las contrataciones, jornadas y vacaciones de los empleados,

réegimen econémico, clausulas de formacion y salud laboral.

Por otro lado, hay que tener en cuenta también las organizaciones institucionales y
las federaciones.

. Federacion Nacional de Empresarios de Instalaciones
Deportivas (FNEID): es la patronal del sector de empresarios de
Instalaciones Deportivas de Espafia. Promueve el desarrollo del sector
deportivo ante los Organismos Nacionales y Europeos. Sus objetivos son
impulsar la practica de la actividad fisica, formacion especializada para los
profesionales del sector y la mejora de la calidad y cantidad de los servicios
ofertados, entre otros.

Plan de viabilidad de un gimnasio de deportes de combate
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. Federacion de Kickboxing de Castilla y Le6n: organizacion
deportiva oficial en Espafia, registrada en el Consejo Superior de Deportes
y Comité Olimpico Espariol. Permite la obtencién de grados y titulos con
validez oficial en Espafia y su homoélogo para el resto del mundo, asi como
la participacion en competiciones oficiales.

« A.2. Factores Econémicos

Entre estos factores se incluyen los tipos de interés, el crecimiento
econdémico, la tasa de desempleo o el PIB. Su estudio es de gran importancia
puesto que todos tienen un gran impacto en las operaciones de la empresa.

Empezaremos analizando el Producto Interior Bruto (PIB), el cual es una
magnitud macroecondmica que indica el valor monetario de la produccién de bienes
y servicios de un pais durante un periodo de tiempo concreto (normalmente un
ano).

Tabla 1. PIB Espafia

Fuente: expansion
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Como podemos observar en la tabla 1, el PIB de Espana sigue una tendencia
creciente en todos los afios analizados salvo en 2009, 2012 y 2013, afios en los que el
pais (y el mundo entero) estuvo inmerso en una grave crisis econémica.

Si nos centramos mas en el periodo actual podemos ver que estos ultimos arios, si
bien el PIB ha aumentado, ha sufrido una leve desaceleracion en su tendencia alcista, y
todavia no contamos con los datos de este ultimo trimestre en el que el mundo ha sido
asolado por el virus COVID19, lo que seguramente habra provocado si no una
predisposicion a esta desaceleracion, un descenso en el PIB, provocado a su vez por las
medidas de contencion del estado de alarma, durante el cual, los negocios han tenido que
permanecer cerrados por motivo evidentes.

En lo referente a las actividades deportivas, el porcentaje de estas en la
representacion del PIB equivale al 2,5%, cifra que no es irrelevante si la comparamos con
el turismo, que representa un 15%, y que no hace mas que ir en aumento debido a que la
gente se esta acostumbrando cada vez mas a realizar ejercicio fisico tanto por motivos
estéticos, como saludables y competitivos.

Por otro lado, podemos analizar la tasa de paro (proporcién de personas activas en
situacion de desempleo), ayudandonos para ello de la tabla 2.

11
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Tabla 2. Encuesta de Poblacion Activa

Encuesta de Poblacion Activa (EPA). Serie historica (Datos en miles

4.850,8

de personas)
1T2020 229942 196813 3.3130 58,18 14,41
4T 2019 23.1588 19.9669 3.1919 58,74 13,78
3T2018 23.088,7 19.8743 3.2144 5872 13,92
2T 2019 23.0355 19.8049 3.2306 58,74 14,02
1T2019 228254 194711 ?354.2 58,35 14,70
4T 2018 228688 195646 3.3043 5861 14,45
3T2018 22.8540 19.528,0 3.326,0 5873 14,55
2T 2018 22.834,2 19.3441 34901 5880 15,28
1T 2018 22.670,3 18.8742 3.796,1 58,46 16,74
4T 2017 22.765,0 189984 3.766,7 58,80 16,55
3T2017 227809 19.0483 3.731,7 5892 16,38
2T 2017 227276 188133 39143 5884 17,22
1T 2017 226933 184383 4.2550 58,78 18,75
4T 2016 22.745,9 18.508,1 42378 58985 18,63
3T2016 228483 185275 4.3208 59,28 18,91
2T 2016  22.875,7 18.3010 45747 59,41 20,00
1T2016 22.821,0 18.0296 4.7914 5929 21,00
4T 2015 228737 18.0942 47795 59,43 20,90
3T2015 228995 18.048,7 59,50 21,18

Fuente: INE

alentadores.

a la del conjunto de la poblacién espariola.
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Podemos observar muy claramente que, tras salida de la crisis del 2008, durante
la cual se alcanzaron cifras de la tasa de paro superiores al 25%, se esta produciendo una
disminucion de la misma de manera gradual hasta situarse a finales del afio 2019 en un
13%. Nuevamente, cabe destacar que carecemos de los datos producidos por la pandemia
del COVID19, los cuales como hemos comentado con anterioridad no son muy

Si analizamos la provincia de Valladolid, veremos que sigue una evolucion paralela

12
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Un tercer factor a tener en cuenta es el IPC (indice de Precios de Consumo), un
indice en el que se valoran a lo largo del tiempo los bienes y servicios que consumen las
familias de manera regular en Espafa.

llustracién 1. Evolucién IPC

Evolucién del Indice de Precios de Consumo (IPC)
Variacién interanual del IPC (adelantado)

% (Unidades)
5

1) - ' -
< 2 E < 1
? %, % %, \'?;‘,0 %,

mIPC  Fuente: INE, www epdata es

Concluimos de la ilustracién 1 que durante los Ultimos afios el IPC ha subido, es
decir, que el precio de la vida en Espafia es cada vez mas caro. Sin embargo, los 2 ultimos
meses disponibles (abril y mayo de 2020) se nota una bajada del IPC, debido al impacto
del estado de alarma en el que se encuentra el pais sometido, puesto que muchas familias
se han quedado sin empleo en este periodo y a mayores se ha notado un cambio brusco

en la manera de hacer la compra.

Por ultimo, y a modo de prevision de futuro, pienso que la situacién empeorara a
corto plazo en todos los factores analizados con anterioridad: seguira la desaceleracién
del PIB, aumentara (de hecho, ya ha aumentado) el paro registrado y el IPC seguramente
aumente puesto que se esta notando un aumento en los precios de varios productos (ante
las pérdidas por parte de las empresas al haberse visto paralizadas durante 2 meses). Sin
embargo, con una visién mas a medio-plazo opino que volveremos a recuperar los valores

13
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que estabamos viendo hasta ahora, con esa bajada progresiva de la tasa de desempleo y
un aumento del PIB.

<+ A.3. Factores Sociales

Espafa cuenta con 47 millones de habitantes a fecha de 2019, residiendo en la
provincia de Valladolid mas de 500.000.

Empezando a analizar los datos culturales, no hace falta nada mas que salir a la
calle para darse cuenta de que Espafa es un pais con muy buena calidad de vida, y eso
se nota mucho en el tiempo de ocio.

Hoy en dia, ademas de la reconocida por todo el mundo caracteristica de salir a
tomar algo a un bar, mucha gente decide gastar su tiempo de ocio en cuidarse fisicamente,
lo cual se traduce en un aumento de la gente que se apunta a gimnasios o a actividades
deportivas para estar mas sano y en forma. Este habito no es solo adoptado por los mas
jovenes, aunque si componen estos la mayoria.

Sin embargo, a la hora de estudiar los factores sociodemograficos, nos damos de
bruces con la realidad, y es que como podemos observar en la ilustracion 2, la poblacién
de Valladolid, asi como la de toda Espafia, esta preocupantemente envejecida.

14
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llustracion 2. Piramide poblacion Valladolid

Piramide de la poblacion de la provincia de Valladolid

W Mujeres
B Hombres

2529 e
e e
1519 _ *_ ]
10-14 ———

s9 e |

04 ——e—

L S - T T —— e ST

25000 20.000 15.000 10.000 5.000 0 5000 10000 15000 20.000 25.000

Fuente: INE

Esto supone un “problema” para nuestro gimnasio, puesto que nuestro publico
objetivo son nifios y jévenes.

Si seguimos observando este tipo de datos sacados de la pagina del INE, podemos
observar que un poco mas de la mitad de la poblacién son mujeres, cuando el porcentaje
de mujeres que se interesan por este tipo de deportes es especialmente bajo.

Por ultimo, cabe destacar también que Valladolid lleva 9 afios seguidos viendo
cémo su poblacién decrece, tanto por los indices de natalidad y mortalidad como por las
migraciones, y se espera que esta tendencia continte de la misma manera.

15
Plan de viabilidad de un gimnasio de deportes de combate

David Moreno Alonso




W g i
FACULTAD DE COMERCIO
Universidad de Yalladolid

% A.4. Factores Tecnologicos.

Si bien es cierto que en el mundo del deporte en general cada vez hay maquinas y
accesorios mas sofisticados, en el mundo de los deportes de combate se sigue utilizando
el mismo equipamiento “rudimentario” que se ha utilizado siempre. Pese a esto, si que
tiene cabida en los gimnasios de este estilo algunos accesorios que monitorizan el estado
de salud de los practicantes y sus parametros bioquimicos, como sus pulsaciones, sus
horas de suefio, etc.

Por otro lado, y enfocandose no en la practica del deporte sino en la organizacion,
hay que tener en cuenta que existen programas de software cada vez méas avanzados que
te ayudan a llevar la contabilidad de la empresa, o incluso el control de la accesibilidad al
gimnasio. Estos ultimos se llevan a cabo mediante el uso de pulseras o llaveros que a su
vez hacen de “llave” para entrar en el gimnasio, mientras que el programa de ordenador
que llevan instalado hace un seguimiento de la gente que entra y sale, de cuanto tiempo
pasa cada persona entrenando e incluso como se ha indicado antes, monitoriza la
informacion sobre la condicién fisica y el ejercicio realizado por cada usuario, pudiendo asi

personalizar los entrenamientos y alimentacion de cada individuo.

También cabe destacar que las diferentes modalidades utilizan diferentes
protecciones para los combates, utilizando algunas disciplinas unos petos y cascos
especiales que cuentan con unos sensores que indican la potencia con la que el rival ha
golpeado. Estos sensores sirven de “arbitros”, ya que son los que indican si un golpe ha
sido valido o no, dependiendo de la fuerza con la que se les golpea. Ademés de servir
como protecciones para evitar lesiones.

% A.5. Factores Ambientales

Hoy en dia esta en auge debido a su importancia el intentar minimizar los dafios
que las empresas (y los particulares) provocan en el medio ambiente, ya sea mediante la
utilizacion responsable de la energia y el agua, el reciclaje o demas medios.

Por ello parece necesario obtener los certificados ISO 14001 y 50001, que son
normas que contienen los requisitos necesarios para implantar en la empresa un Sistema
de Gestion Medioambiental, con el fin de imponer un compromiso con el medioambiente.

Ademas, esta norma nos proporcionara ciertas ventajas:
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o Reduccion de costes: la norma implica la utilizacion de
equipos e instalaciones eficientes que reduciran el coste energético.

o Reputacion: como hemos mencionado, la salvaguarda del
medioambiente esta presente en todo el mundo, por lo que estos
certificados ayudan a mejorar la imagen de nuestro gimnasio.

Por ultimo, quiero mencionar que algunos de los avances en tecnologia van
enfocados a este tema, puesto que existen bicicletas estaticas que llevan incorporado un
generador para producir electricidad. Con este tipo de bicicletas se puede conseguir un
autoabastecimiento energético sostenible para el gimnasio en el caso de tener el nimero
suficiente.

B. Porter

Mediante el analisis de las 5 fuerzas de Porter se pretende estudiar el nivel de
competencia dentro del sector, es decir, como de atractivo es el sector para entrar en él.
Las 5 fuerzas son las siguientes:

< B.1. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes tienen un alto poder de negociacion en este sector. Esto lo podemos
observar teniendo en cuenta varios factores, como por ejemplo la oferta de un servicio que
no es novedoso y que no puede ofrecer mucha distincion mas debido a que esta muy
explotado por otros competidores, lo que hace que el cliente sea el que establezca el precio
a pagar por disponer de mucha variedad donde elegir.

Ademas, existen productos sustitutivos de los que hablaremos mas adelante, los
cuales provocan que el poder de negociacion de los clientes sea mayor al poder apuntarse
a otros gimnasios e incluso practicar ejercicios similares en otros entornos de manera

gratuita.

También mencionar en este aspecto, que, pese a la dificultad en la distincion en
este tipo de gimnasios, nosotros si que contaremos con una distincion frente a la
competencia, que es el enfoque a la competicion, lo cual nos dara una cierta ventaja frente

a ese poder de los clientes.
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En este tipo de deportes es habitual que los clientes acudan a mas de un centro
para practicar las diversas modalidades de combate, lo que es otro punto a nuestro favor,
ya que para captar clientes la competencia no sera uno de los mayores problemas.

< B.2. Poder de negociacion de los proveedores

Nuestros proveedores van a ser las empresas que nos suministren con los bienes
que necesitaremos para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, es decir, sacos
de golpeo, manoplas, paos, peras, cuerdas, rings, maquinas de musculacion, etc., ademas
de productos meédicos, como vendajes, cremas antinflamatorias...

Estos proveedores se pueden clasificar en distintos grupos (musculacion, medicina
y combate), y todos ellos tienen un poder de negociaciéon bajo, debido principalmente a
que hay muchos proveedores para todos los bienes que necesitamos, por lo que esto les
reduce poder de negociacién, ya que si uno no nos gusta podemos irnos con otro con
relativa facilidad.

Lo Unico que puede variar en los proveedores de maquinaria de musculacion es la
forma de pago o de financiacién, ya que algunos permiten pago en efectivo, pago a plazos
o incluso cuentan con servicio de alquiler o renting en lugar de compra. Pero el precio no
tiene practicamente diferenciacion, debido como hemos mencionado ya, a la gran cantidad
de oferta que existe en el marcado.

En lo referente a los otros proveedores si que existe una mayor diferenciaciéon de
sus precios debido a las diferentes calidades y reputacion que muestran los productos y la
marca respectivamente. Aun asi, ocurre lo mismo que con el caso anterior, y es que hay
una gran cantidad de opciones a las que acudir dependiendo de lo que queramos ofrecer
a nuestros clientes. En este caso tiene un papel mas importante el precio en las compras
en grandes cantidades, puesto que unos proveedores ofrecen mayores descuentos por
rappel de compras.

< B.3. Amenaza de nuevos competidores

La posibilidad de entrada de nuevos competidores es algo que siempre hay que
tener en cuenta ya que es una amenaza para nuestro negocio. Por ello necesitamos una
buena campafa de marketing que consiga que atraigamos a nuestro publico objetivo, pero
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no solo eso, ademas tendremos que realizar un seguimiento de su satisfaccién con
nosotros para asegurarnos de que tenemos clientes fieles que no nos abandonaran ante
la entrada de un nuevo competidor.

Hay que tener en cuenta también que el desembolso inicial para la apertura de un
gimnasio es elevado, puesto que una nave es bastante cara tanto si eliges comprarla como
alquilarla y a mayores tienes que realizar un acondicionamiento para el correcto desarrolio
de las actividades dentro de ella. Ademas, el equipamiento de musculacion tiene un precio
bastante elevado también. Todo esto hace que la entrada de nuevos competidores se vea
reducida.

Hay que afiadir ademas el problema de la financiacion, ya que hoy en dia conseguir
un préstamo bancario, y mas aln para un proyecto tan grande, es una tarea bastante
complicada, puesto que los bancos son muy estrictos en cuanto a la concesion.

Teniendo todo lo anterior en cuenta podemos decir que la amenaza de nuevos
competidores es baja, aunque de todos modos es algo que hay que tener en cuenta a la
hora de emprender un negocio.

+ B.4. Amenaza de productos sustitutivos
En este apartado podemos diferenciar 2 tipos de productos sustitutivos:

- Directos: serian aquellos otros gimnasios de este estilo o grandes
centros deportivos que oferten clases de artes marciales. Debido a que ofrecen
el mismo servicio que el nuestro serian nuestros competidores directos.

- Indirectos: al tener zona destinada a la musculacién, formarian parte
de este grupo el resto de los gimnasios, tanto los fisicos como los online que
tan de moda estan hoy en dia; y las zonas al aire libre situadas en los parques
que cuentan con maquinaria (bastante simple) de musculacién.

Para reducir estas amenazas nuestro objetivo sera ofrecer un servicio que aporte
a nuestros clientes un valor que nos haga diferentes al resto. De este modo conseguiremos
una fidelizacion por parte de los clientes que reducira el efecto de la existencia de estos
sustitutivos.

% B.5. Grado de rivalidad entre los competidores
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Pese a la existencia de varios gimnasios de artes marciales, la realidad es que hay
poca competencia entre ellos, puesto que a muchos alumnos les gusta practicar mas de
una modalidad y para ello acuden a mas de un gimnasio a la vez, lo que quiere decir que
el cliente de un gimnasio puede ser a su vez cliente de otro.

Analizando los precios de cada uno de los clubes que compiten con nosotros se
puede apreciar que son practicamente iguales, salvo aquellos que cuentan con material
mas avanzado que son un poco mas caros, sin embargo, como ya comentamos en el
apartado 1 de este trabajo, los avances tecnolégicos en este terreno brillan por su
ausencia.

Uno de los factores que mas se utiliza a la hora de elegir un gimnasio es el de la
antigliedad, puesto que se relaciona con experiencia, que es lo que busca la gente que se
apunta a estas actividades, pero se puede apreciar que los de Valladolid son casi todos de
muy reciente creacion, ya que este tipo de deportes esta en auge en este momento.

Si analizamos a la competencia de manera individual, podemos concluir que los
gimnasios de Valladolid que mas rivalidad pueden plantarnos son la academia Combat, el
gimnasio San Quirce, la academia Shotokan y la Budokan, ya que son gimnasios que
cuentan con una experiencia y unos resultados muy atractivos.

- Academia Combat: especializada en muay thai, kickboxing y
boxeo. Su precio es de unos 40 euros al mes, se encuentra situada en las
afueras del barrio de pajarillos. Cuenta con experiencia, titulos y buen
material. Ademas, disponen de un pequefio espacio con maquinaria de
musculacién que por un precio muy bajo te dejan utilizar, aunque no cuenten
con maquinas muy nuevas.

- Gimnasio San Quirce: especializada en artes marciales y
MMA. El precio ronda los 35 euros al mes y esté situada en la calle San
Quirce. Es pequefio y tiene poco material, también cuenta con experiencia.

- Academia Shotokan: especializado en Jiujitsu y MMA. Su
precio son 40 euros al mes y esta situada en el paseo de Zorrilla. Tiene
muchos afios de experiencia, un local muy amplio con 2 salas grandes y
buen material. También cuentan con varios titulos en su palmarés.

- Budokan: especializado en fitness, también ofrecen clases de
kickboxing entre otras disciplinas. Estan situados en la calle Verbena, y
cuentan con un espacio amplio dedicado a la musculacién y unas salas
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pequenas donde practican las actividades. El precio es de unos 30 euros al
mes.

C. Analisis Interno

Para realizar el analisis interno de la empresa se ha utilizado casi siempre la cadena
de valor de Porter (ilustracién 3). Este modelo permite analizar una empresa en virtud de
cinco actividades primarias y cuatro actividades de apoyo, siendo cada actividad una
posible ventaja competitiva. Las actividades primarias son las que se describen a
continuacion:

- Logistica de entrada: recopilacion de datos, almacenamiento
y manipulacién de materias primas...

- Operaciones: Transformacién de las materias primas en el
producto final.

- Logistica de salida: procesamiento de pedidos, envios...

- Marketing y ventas: publicidad, fuerza de ventas, propuestas
comerciales.

- Servicio: asistencia técnica, mantenimiento, garantia.
Por ofro lado, las actividades de apoyo serian las siguientes:

- Infraestructura de la empresa: contabilidad, finanzas o
planificacion.

- Gestion de recursos humanos: busqueda, contrataciéon y
motivacion.

- Desarrollo de tecnologia: investigacion y desarrollo.

- Compras: adquisicion de materiales, materias primas, etc.
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llustracion 3. Cadena de valor de Porter

LA CADENA DE VALOR

Infracstructura de 'a Empresa
Gestion de Recursos:Humanos

Desarrolla de Te cn’;.cgr 1

r:mprd,
Actividades Primarias i

Fuente: gestiopolis

Si intentamos trasladar este modelo a nuestro gimnasio nos damos cuenta de que
hay varias actividades que no tienen cabida, puesto que nos dedicamos a ofrecer un
servicio y la cadena de valor de Porter esta mas destinada a una empresa dedicada a la
produccion de bienes. Sin embargo, podemos sacar unas ideas y observar qué puntos de
los mencionados arriba van a ser nuestra fuente de ventaja competitiva.

Los recursos humanos van a ser la principal ventaja competitiva que vamos a tener,
puesto que buscaremos y contrataremos a los mejores profesionales de cada modalidad
para que hagan de maestros. No valdra cualquier persona que tenga un titulo de profesor
de artes marciales, si no que requeriremos que sea una persona que haya practicado
muchos afios la disciplina concreta y que a ser posible tenga un gran palmarés a sus
espaldas, lo que dara un valor afiadido a nuestra empresa que no tienen muchas de la

competencia.

Otra variable en la que tendremos que enfocarnos sera el marketing, ya que se
requeriran grandes inversiones en publicidad para darnos a conocer y captar a nuestros
potenciales clientes.
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D. DAFO

La utilidad en la realizacion del analisis tanto externo como interno de la empresa
radica en que a partir de estos analisis podemos encontrar nuestras fortalezas y
debilidades (interno) y nuestras oportunidades y amenazas (externo). A continuacion,

analizaremos cada uno de estos puntos:

llustracion 4. DAFO

- Instalaciones de calidad

- Personal cualificado

- Centro de alto rendimiento

= Horarios

Equipamiento

CONoMmicas

SOMOS UNa empresa nueva

Fuente: elaboracion propia
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Fortalezas:

- Instalaciones de calidad: El gimnasio contara con un espacio
amplio donde se pueda entrenar sin estar chocando con el resto de los
compafieros y con un buen equipamiento tanto en calidad como en
cantidad, no necesitando esperar turnos.

- Personal cualificado: Los entrenadores que se contraten
seran expertos en la modalidad que impartan demostrando su experiencia
tanto con titulos homologados como con palmarés personal. Esto sera una
de las claves diferenciadoras de nuestro gimnasio frente al resto de la
competencia.

- Centro de alto rendimiento: nuestro gimnasio estara enfocado
a la consecucion de unos objetivos a nivel competicion, por lo que el nivel
de exigencia sera elevado y pediremos un rendimiento acorde a nuestros
valores.

- Horarios: contaremos con un horario flexible para que el
cliente pueda elegir el que mejor le convenga. Se abrira mafnanas y tardes
de lunes a viernes con clases guiadas y los sabados por la mafiana para
clases libres. En temporada de torneo se abrira también sabados tarde y
domingos.

Debilidades:

- Inversion elevada: Un local de grandes dimensiones y un
equipamiento de calidad hace que se requiera una gran inversion inicial para
la creacion de un gimnasio competente. Esto supone un problema, sobre
todo ahora que la obtencién de financiacién no es sencilla.

- Necesidad de marketing inicial: Al ser un gimnasio nuevo se
necesita una campana de marketing inicial fuerte para darnos a conocer, y
este proceso es costoso.

- Temporalidad: Pese a tener un enfoque hacia la competicion
y ser exigentes en ese sentido, un porcentaje muy alto de nuestros clientes
no buscaran ese objetivo, y esto afectara sobre todo en las temporadas de
verano y navidad, donde la gente prefiere disfrutar de las vacaciones antes

que acudir al gimnasio.

Oportunidades:
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- Equipamiento: Pese a que el equipamiento de los deportes
de combate no tiene muchos avances tecnologicos, contaremos con lo mas
novedoso. Por otro lado, en cuanto a la maquinaria de la sala de
musculacion si que sera de lo ultimo en tecnologia. Esto nos presenta una
oportunidad de crecimiento frente al resto de clubs en el futuro.

- Sector en crecimiento: Cada vez hay mas gente que se
apunta a gimnasios para hacer deporte, si bien es mas el mundo del fitness
el que llama la atencién, también es cierto que algunas ligas de deportes de
combate como la UFC ha hecho que la pasion por estas actividades esté en
auge y cada dia el numero de interesados en aprender a realizarlas
aumente.

- Diferenciacion: Nuestra ventaja competitiva se va a centrar
en este aspecto. Como ya hemos mencionado con anterioridad, vamos a
enfocarnos principalmente a proveer entrenamientos con miras a la
competicion de alto nivel. Esto nos va a diferenciar de todos nuestros
competidores, puesto que en los gimnasios de los alrededores tan solo se
entrena a nivel aficionado, proporcionandonos una diferenciacion clave para
muchos clientes.

- Buena ubicacion: Nos ubicamos en el centro de la ciudad, lo
que implica estar en una localizacién donde cualquiera pueda llegar a pie o
en transporte publico. Detalle que simplifica las cosas a muchos clientes, ya
que encontrar aparcamiento puede convertirse en toda una odisea.

Amenazas:.

- Posibles nuevos competidores: La entrada de nuevos
competidores es algo que siempre hay que tener en cuenta, y mas aun en
un sector que, como hemos explicado antes, esta en auge, ya que su
incorporacion al mercado se traduciria en una potencial pérdida de clientes
que prefiriesen los servicios del nuevo competidor.

- Crisis economicas: Tras la crisis del 2008, la cual dejé al pais
en una situacibn econdmica muy precaria, parecia que estabamos
recuperandonos y volviendo a los niveles anteriores a la crisis, sin embargo,
desde hace unos meses nos hemos visto inmersos en una nueva crisis
econdmica provocada por el COVID19. Esto hace que la gente no tenga los

recursos suficientes para asistir a nuestro gimnasio.
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- Empresa nueva: Al ser una empresa nueva y no haber
emprendido antes no tenemos la experiencia necesaria para saber
solventar los problemas tipicos de la mejor manera o de la mas eficiente.

3. Plan de marketing

Segun la AMA (American Marketing Association), el marketing es “la actividad,
conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas
que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general.” (AMA,
2013).

Este proceso consta de 2 fases. La primera consiste en decidir la estrategia de
marketing a seguir, teniendo en cuenta la segmentacion del mercado y el posicionamiento,
mientras que la segunda es lo que se conoce como Marketing Mix (las cuatro Ps), que
consiste en definir las cuatro variables: Price (precio), Product (producto), Promotion
(promocion) y Place (distribucion).

A continuacion, pasaremos a detallar ambas fases.

A Marketing estratégico

El marketing estratégico esta enfocado en el medio y largo plazo. Su objetivo
es detectar oportunidades y amenazas que nos ayuden a satisfacer las necesidades
de nuestros clientes. Para ello vamos a analizar los siguientes apartados que nos
ayudaran a conocer el mercado en el que vamos a adentrarnos.

<@ A.1. Segmentacion del mercado y publico objetivo.

La segmentacion del mercado consiste en dividir al mismo en grupos segun
unas caracteristicas o necesidades similares, con la finalidad de ofrecer a cada
segmento el servicio que mejor se le adapte. Esta segmentacion es importante a la
hora de seleccionar nuestro publico objetivo.

Para segmentar el mercado vamos a tener en cuenta una serie de factores:
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. Geograficos: Los principales clientes potenciales seran los
residentes en la ciudad de Valladolid, sin embargo, hay que tener en cuenta
que los pueblos de la localidad o localidades cercanas pueden ser también
potenciales clientes, puesto que al tratarse de pueblos pequefios no
disponen de gimnasios de este estilo.

. Demograficos: Hay que distinguir a las personas tanto por
edades como por sexos, ya que estos deportes son practicados
principalmente por hombres (si bien es cierto que cada vez mas mujeres se
muestran interesadas).

. Socio-econémicos: Hay que tener en cuenta que la mayoria
de los clientes que van a venir a nuestro gimnasio no tiene un salario y
dependen de sus padres. Normalmente son gente de clase media.

Teniendo lo anterior en cuenta podemos especificar como nuestro publico objetivo
a hombres y mujeres de entre 6 y 25 afios de edad que residan en Valladolid o alrededores.

<« A.2 Posicionamiento

El posicionamiento en el mercado es el lugar que ocupa nuestro servicio en la
mente de los consumidores en comparacion con la competencia basandose en las ventajas
que le ofrecemos por encima de los demas.

Nuestro objetivo es que nos vean como el gimnasio con mejores resultados a nivel
competitivo. Queremos que se nos perciba como un lugar en el que la exigencia es elevada
pero que a su vez se consigue una recompensa por el esfuerzo invertido. Para conseguir
esto nos basaremos en nuestra ventaja competitiva, nuestros entrenadores.

o A.3 Estimacion de ventas

Como hemos mencionado en anteriores apartados, en este negocio influye la
temporalidad del deporte, puesto que hay temporadas en los que habra campeonatos y el
nivel de asistencia sera mayor, mientras que por otro lado en los meses de verano e

invierno la gente necesita descansar de los entrenamientos del afio.

Por este motivo estimamos que en los meses de septiembre a diciembre y de
febrero a junio contaremos con una mayor tasa de asistencia al gimnasio, y en los meses
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de agosto y diciembre veremos cémo estas cifras decaen, sobre todo en los clientes
amateurs.

A parte de esto, también tenemos en cuenta que los primeros meses sera
complicado llegar a captar el nimero de clientes que nos permita obtener beneficios.

Para la estimacién de ventas mostrada en la tabla 3 nos hemos basado en datos
de un gimnasio similar de la zona.

Tabla 3. Estimacidén de ventas

Fuente: elaboracion propia

B. Marketing operativo

El marketing operativo esta enfocado mas al corto plazo. Es “la estrategia que se
encarga de ejecutar las acciones y tacticas de venta con el objetivo de dar a conocer a los
posibles compradores las caracteristicas de los productos o servicios que oferta una
empresa.” (Rosario Peird, 2017).

Dentro de este marketing se encuentran lo que se conoce como marketing mix o
las 4P, las cuales analizaremos a continuacion.

o B.1 Producto (Product)

El producto es aquello que se ofrece al mercado, ya sea un bien o un servicio, y
que esta destinado a satisfacer las necesidades de los clientes. Por este motivo es la base
del negocio.

En nuestro podemos diferenciar 2 tipos de productos en nuestra empresa. Por un
lado, tendriamos los productos propios, los cuales serian los servicios que ofrecemos, es
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decir, las clases de las diferentes modalidades y la musculacion; por otro lado, tendriamos
los productos ajenos, refiriéndonos por estos Gltimos a aquellos productos de los que
seriamos meros intermediarios, como por ejemplo material personal de entrenamiento o

material de botiquin (antiinflamatorios, cremas...).

Si nos centramos en los productos propios, podemos observar que contamos con
cinco, los cuales pasamos a detallar a continuacion:

- Boxeo: Es un deporte de combate en el que dos personas de la
misma categoria de peso luchan entre si golpeandose con los pufios, empleando
para ello unos guantes especiales y siguiendo unas reglas especificas; se practica
sobre un ring o cuadrilatero durante un nimero determinado de asaltos,
generalmente de tres minutos de duracion; gana el boxeador que consigue noquear
al adversario o, si esto no ocurre, aquel que deciden los jueces. (Oxford
Languages).

- Muay Thai: EI Muay Thai se conoce como «El arte de las ocho
extremidades», ya que se utilizan para golpear los pufios, los codos, las rodillas y
las piernas. Un practicante de Muay Thai tiene asi la habilidad de ejecutar ataques
usando ocho «puntos de contacto», en oposicion a «dos puntos» (pufios) en el
boxeo occidental y «cuatro puntos» (pufios, pies) usados en las formas de artes
marciales principalmente orientadas al deporte.

- Brazilian Jiu Jitsu: Mas conocido como BJJ, es un arte marcial
basado en el agarre. Su principal objetivo es desarrollar la habilidad de controlar a
un oponente que se resiste en formas que lo obliguen a rendirse. Dado que tener
control es generalmente mas facil en el suelo que estando de pie, gran parte de las
técnicas del BJJ se concentran en tirar al oponente al suelo y luchar hasta conseguir
una posicion dominante en la que el oponente no presente un peligro.

- MMA: Son las siglas que corresponden a "artes marciales mixtas”,
por lo que el propio nombre te muestra la definicion. Es la fusion de estilos de artes
marciales diferentes en una sola disciplina. Los mejores aspectos de cada una ellas
se mezclaron para dar lugar a un estilo de combate mucho mas completo, en donde
dos luchadores se enfrentan en una jaula bajo unas reglas que les protegen de
dafos severos, pero que permiten un nivel de accién tal que ha provocado que la
visualizacion y la practica de este deporte tenga un crecimiento enorme en los
ultimos anos.
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- Musculacion: Ejercicios anaerobicos que buscan el aumento de la
masa muscular y/o de la fuerza mediante el levantamiento de peso. En nuestro
caso particular esta enfocado a la consecucién de un mejor fisico en los peleadores
que les permita obtener ventajas en el combate.

Por ofro lado, centrandonos en los productos ajenos, tenemos el material de
entrenamiento como pueden ser los guantes, pantalones, etc., con los cuales simplemente
hariamos de intermediarios entre los proveedores y nuestros clientes. En este sentido el
valor afiadido que les proporcionariamos seria aconsejar entre las diferentes marcas y
modelos que ofrece el mercado, ya que son muchas y cada una es diferente del resto.

<> B.2 Precio (Price)

Desde el punto de vista del marketing, el precio es el dinero u otras consideraciones
(incluyendo otros bienes y servicios) que se intercambian por la propiedad o uso de un
bien o servicio (Kerin et al, 2004).

Para fijar el precio se pueden utilizar varias estrategias, como la basada en el valor
percibido por el cliente, la basada en los precios de la competencia o la basada en los
costes de produccion entre otras. Dejando a un lado la alternativa que prefieras elegir a la
hora de establecer el precio de tu producto, siempre es “obligatorio” tener en cuenta a la
competencia, tanto si quieres competir en precios como si quieres diferenciarte, ya que
estos competidores establecen una barrera desde la que partir.

En nuestro caso hemos escogido un método de fijacion de precios basado en
costes (que se detallaran mas adelante) y en la competencia, ya que al ser esta reducida
podemos hacer una estimacion fiable de lo que la gente esta dispuesta a pagar por nuestro
servicio. Por otro lado, al querer diferenciarnos del resto y tener unas instalaciones mas
novedosas, le afiadiremos un plus a esa estimacion.

Los diferentes precios a aplicar se pueden observar en la tabla 4.
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Fuente: elaboracion propia

La matricula solo se paga la primera vez que el cliente se da de alta en el gimnasio
y con ella se incluye una tarjeta que servira de acceso al gimnasio y como llave de las
taquillas. Los demas precios son mensuales, pudiéndose observar que cuanto mayor es el
numero de actividades a las que el cliente se abona, mayor es el descuento en el precio
por actividad.

o B.3 Promocion (Promotion)

La promocién, segun Jerome McCarthy (creador de las 4P’s), consiste en transmitir
informacién entre el vendedor y los compradores potenciales u otros miembros del canal
para influir en sus actitudes y comportamientos.

Para lograr estos objetivos, nos servimos de varias herramientas, que son:

a. Publicidad: Al ser una localidad con una poblacion
relativamente pequefia en lo que a nuestro publico objetivo se refiere,
descartamos la opcién de anunciarnos en la television, puesto que es muy
caro si nos dirigimos a las grandes cadenas (antena 3, la cuatro...) y no
seria eficaz tampoco si nos dirigiésemos a las televisiones regionales (cyl7
o la 8Valladolid) puesto que nuestro target no visualiza dichas cadenas.

Por este motivo decidimos realizar cufias de radio en emisoras que
normalmente escuchan los jovenes (los 40 principales, maxima fm), que son
mas baratas y nos aseguramos de que van dirigidas a nuestro publico. Esto
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lo utilizaremos el mes antes de la apertura y el primer mes de
funcionamiento del gimnasio.

Por otro lado, emplearemos también carteles que colocaremos en
tiendas y locales que suelan frecuentar nuestros potenciales clientes.

b. Promocién de ventas: Como hemos visto en el apartado del
precio, se realiza un descuento por cada actividad a mayores a la que se
apunte el cliente. A parte de esto, en determinadas épocas del afio
realizaremos descuentos con la finalidad de captar nuevos clientes, de
inducir a los que solo estan apuntados en 1 actividad para que se apunten
a alguna mas y de evitar la salida de clientes en temporada baja.

Para ello en los meses de septiembre y enero reduciremos un 15%
la cuota mensual y estableceremos la matricula gratuita, pero con la
condicion de que se permanezca apuntado en el gimnasio durante un
periodo minimo de 4 meses, puesto que estos meses son los mas
apropiados para captar nuevos clientes que empiezan tras la salida de las
vacaciones.

o Marketing directo: La finalidad de esta herramienta es permitir
una comunicacion directa con el cliente, como puede ser el e-mail, las redes
sociales o el internet, para permitir una mayor adaptabilidad a las
necesidades de los clientes y aumentar su interés por nosotros.

Para llevarlo a cabo dispondremos de cuentas en las redes sociales
Twitter e Instagram, para hacer llegar a los clientes toda la informacién
necesaria, asi como para realizar eventos, encuestas o sorteos.

Ademas, contaremos con una pagina web, donde estara disponible
toda la informacion tanto de horarios como de precios, noticas y actividades,
y desde la cual se podran realizar compras de materiales e inscripciones
mensuales.

d. Venta personal: Dentro de este apartado se engloban las
presentaciones del servicio y exhibiciones comerciales con las que se
pretende crear una relacion con el cliente para poder venderles el producto.

Con relaciéon a esto, lo que haremos seréa permitir a potenciales
clientes asistir a una clase gratuita por actividad para que conozcan nuestra
manera de trabajar, asi como realizar Masterclass y exhibiciones mediante
acuerdos con colegios y universidades.
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< B.4 Distribucién (Place)

Esta ultima variable que vamos a analizar hace alusion a todas las actividades que
se necesitan para llevar el servicio al consumidor final.

En nuestro caso se trata de una venta directa, puesto que el gimnasio es nuestro
punto de venta. De este modo comprobamos que la distribucion no es una actividad que

destaque en nuestro proyecto.

4, Plan de operaciones

El plan de operaciones engloba todos los aspeclos técnicos y organizativos que
tienen que ver con la elaboracion de los productos o prestacion de los servicios.

Hablaremos de la ubicacién del local y de su distribucién interna, detallando las
salas y zonas con las que contard el gimnasio, asi como las caracteristicas y las
actividades que se realizaran en cada una de ellas.

A Localizacion

La localizacién de nuestro gimnasio va a ser un punto a destacar en el éxito del
mismo, puesto que hemos elegido un local en pleno centro de Valladolid, y de gran
superficie, haciendo que el nuestro sea el (nico con estas caracteristicas. Esto permitira a
la gente acudir a pie o mediante transporte publico y olvidarse asi de tener que buscar
aparcamiento.

Se trata de un local de 630 metros cuadrados situado en la Calle del arzobispo
Gandasegui, justo al lado de la catedral.

Es una zona perfecta para el negocio dado que esta calle es muy transitada sobre
todo por jovenes, puesto que hay algunos bares bastante famosos de la ciudad. De este
modo vamos a conseguir que la gente conozca de nuestra existencia por el mero hecho
de situarnos donde ellos acuden normalmente. También se sitia cerca de dos
universidades y un colegio mayor, por lo que, de la misma manera, estamos cerca de
nuestros potenciales clientes.

33
Plan de viabilidad de un gimnasio de deportes de combate

David Moreno Alonso




FACULTAD DE COMERCIO
Universidad cr Valtadolie

B. Distribucion en plano

La distribucion en planta esta enfocada de manera que el cliente esté comodo
realizando la actividad que esté realizando, por ese motivo, nos hemos decantado por
espacios amplios y con pocas paredes, lo cual permite la movilidad de las personas sin
miedo a chocarse con algo o alguien. Por otro lado, la sala de musculacién estara apartada
y si que contara con tabiques, pero tendra grandes cantidades de cristal para que aquellos
que solo estén apuntados a musculacion puedan ver el resto de las actividades que
ofrecemos y esto les ayude a dar el paso e inscribirse en ellas.

En total, las zonas con las que contaré el gimnasio son las siguientes:

- Recepcion: Se encontrara nada mas entrar al gimnasio. En
ella habra un mostrador en el que se llevara a cabo la atencién al cliente
(informacion sobre nuestros servicios, precios, horarios...), y una pequefia
habitacién desde la cual se realizaran las labores administrativas, asi como
el mantenimiento de las redes sociales.

Ademas, se instalara un acceso electrénico para controlar la
actividad de los clientes, a través del cual se entrara al gimnasio mediante
el uso de la tarjeta de socio.

- Vestuarios: Nada mas entrar se accedera a los vestuarios,
tanto la masculino como al femenino. En ellos habra taquillas para poder
guardar tus pertenencias de manera segura, asi como 6 duchas, 3 urinarios,
2 lavabos y bancos con perchas para poder cambiarte de ropa.

- Sala de musculacién: Una vez sales de los vestuarios
accedes a la sala de musculacién. Se encuentra en el centro del gimnasio
y desde ella se accede al resto de las salas. En esta sala se realizaran
solamente ejercicios de fortalecimiento muscular y ejercicios aerébicos
mediante el uso de la maquinaria indicada.

Al no ser una de las actividades principales del gimnasio no
contaremos con la ayuda de monitores, sin embargo, los instructores del
resto de actividades podran ayudar al cliente cuando éste busque algun
objetivo de musculacién concreto.

Dentro de esta sala se encontraran las siguientes maquinas
(ilustracion 5):
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llustracion 5 Mdquinas sala musculacion

REMO MANCUERNAS KETTLEBELLS
CINTA DE CORRER BANCOD DISCOS
/™
J

X

BICI ESTATICA

s

Fuente: elaboracidn propia

(En el anexo 1 se encuentran todas las maquinas y equipamiento
que dispondra el gimnasio mas detallado).

- Almacén y tienda: Contaremos con un pequerio espacio nada
mas entrar en el gimnasio a mano izquierda que hara las veces de “tienda”.
Aqui los clientes podran comprar material deportivo o sanitario usandonos
a nosotros como intermediarios de la compra. Al ser un negocio podemos
aprovechar descuentos por rappel y asi proporcionar un buen precio final a

nuestros clientes en este tipo de mercancias. No nos llevaremos mucho
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beneficio por este tipo de operaciones, sino que lo ofreceremos como un
plus de valor para nuestros clientes.

- Salas de boxeo y Muay Thai: Esta sala ser3, junto con la otra
sala de actividades, la mas grande del local. La pared del fondo sera
completamente de espejos, con los que se podran trabajar cierto tipo de
ejercicios, mientras que las otras 3 paredes estaran protegidas con
colchonetas para garantizar la seguridad de los clientes. El suelo sera de
tatami y contendra también un cuadrilatero.

En uno de los laterales se hallaran diversos tipos de sacos con los
que practicar diferentes golpes, asi como otro material especifico para estas
clases. Esta sala dispondra del siguiente material (tabla 7):
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llustracion 6 Equipamiento sala boxeo

CUERDAS
BALL SACO CORTO PADS CUADRADOS
. ‘i.
SACO LARGO PERA DE AGUA MANOPLAS

UPPER

V

RING

Fuente: elaboracion propia

- Sala de Jiu Jitsu y MMA: Las paredes de esta sala seran
iguales que la anterior, con una de espejos y el resto acolchadas para evitar
lesiones. El suelo sera también de tatami, y contard con materiales
especificos para estas modalidades y algin saco para practicar golpes.

El material que se encuentra disponible en esta sala es el detallado
en la tabla 8.
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En el anexo 2 se puede ver el local original en plano y dividido por zonas.

llustracion 7 Equipamiento sala MMA

PERA
PADS MITTS
SACO LARGO DUMMY GRAPPLING DUMMY
SACO CORTO

Fuente: elaboracion propia
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C. Servicios

En este apartado se detallarian los servicios que ofrecemos, pero al haber sido
descritos con anterioridad en este trabajo, directamente pasamos a explicar el horario de
estos a través de la tabla 5, en la que se muestra un horario semanal estandar con todas
las actividades y usos posibles de las salas.

Tabla 5. Horarios

16218 Muay Th M

s [ =

18220 | Muay Th  Muay Thai Lo

20222 Salafibre | Salafibre | Salalive | Salafibre | Selalibre | Selalibre | Salalibre Sala libre Sala libre | Sala libre

Fuente: elaboracion propia

5. Organizacion y Recursos Humanos

En este apartado primero se explicara la forma juridica que hemos elegido para
nuestra empresa y el por qué, y a continuacion se comentara la organizacion de los
recursos humanos.

A. Forma juridica

Esta decision es importante, ya que determinara qué sera y qué podra hacer
nuestra empresa, por esto, necesitamos escoger la forma juridica que mejor se adapte a
nuestro negocio. En las paginas web ipyme.org y creatuempresa.org hay abundante
material sobre las formas juridicas existentes en Espafa (Anexo 3) y sobre los tramites
necesarios para la creacién de una empresa que nos ha servido de gran utilidad para la
elaboracién de este apartado.

Para nuestro caso, se ha optado por la constitucién de una Sociedad de

Responsabilidad Limitada, ya que es de las pocas que permite tener un tnico socio (con
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Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado
Salal Sala 2 Salal Sala 2 Salal Sala 2 Sala 1 Sala 2 Salal Sala 2 Salal Sala2
9a11 Muay Tha Muay Thai | Salaliore | Sala libre
11313 | MuayTha _ _ Muay Thai | Salalibre | Sala libre
13a15 Sala libre Sala libre Sala libre Sala libre Sala libre Sala libre | Sala libre Sala libre Salalibre | Sala libre Sala libre Sala libre
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la posibilidad de aumentar este nimero en caso de crecimiento), el capital social necesario
para su apertura es de 3.000 euros solamente y los socios responden con el capital
aportado.

<> A.1. Proceso de constitucion
Son los tramites necesarios para adoptar la personalidad juridica.

En primer lugar, se necesita la certificacion negativa del nombre de la sociedad,
que se obtiene en el registro mercantil y cuya funcién es la de asegurar que no existe
ninguna otra empresa con el mismo nombre.

En segundo lugar, obtendremos el nimero de identificacion fiscal (NIF) en la
Agencia Tributaria con el que podremos realizar operaciones fiscales.

A continuacion, se realizara la escritura publica ante notario y se entregara una vez
firmada en el Registro Mercantil. En esta escritura debera aparecer la identidad del socio,
la voluntad de constituir la sociedad, las aportaciones realizadas, el modo en el que se va
a administrar la sociedad y la identidad de la persona que llevara a cabo esta
administracion y los estatutos de la sociedad.

Acto seguido se debera pagar el impuesto sobre transmisiones patrimoniales y
actos juridicos documentados en la Consejeria de Hacienda de Castilla y Le6n.

Finalmente, se realizara la inscripcién de la sociedad en el Registro Mercantil de
Castilla y Leén.

> A.2. Puesta en marcha
Antes de abrir el negocio se necesita realizar las siguientes actividades.

- Alta en el Censo de empresarios, profesionales y
retenedores. En la Agencia tributaria. Es la declaracién censal de comienzo,
modificacién o cese de la actividad.

- Impuesto sobre Actividades Econémicas. En la Agencia
Tributaria. Impuesto derivado de la actividad empresarial.
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- Alta en el régimen especial de trabajadores auténomos. En la
Tesoreria General de la Seguridad Social (TGSS). Es un régimen que regula
la cotizacion de los auténomos a la Seguridad Social.

- Alta de los socios y administradores en los regimenes de la
Seguridad Social. En la TGSS.

- Legalizacion del libro de actas, el libro de registro de socios y
el libro registro de contratos. En el Registro Mercantil de Valladolid. La
legislacion vigente obliga a llevar estos libros y a presentarlos anualmente
en el Registro Mercantil.

- Legalizacion del libro diario y del libro de inventarios y
cuentas anuales. En el Registro Mercantil de Valladolid. Con el fin de llevar
una contabilidad conforme al Codigo de Comercio.

A mayores de estas que son las comunes para cualquier empresa, nosotros
deberemos pedir también una licencia de actividad al ayuntamiento para poder realizar

obras en el local para su puesta a punto.

Por otro lado, al contratar trabajadores nos vemos obligados a realizar los
siguientes tramites tambien.

- Afiliacion y alta de los trabajadores en el Régimen de la
Seguridad Social. En la TGSS. De este modo los trabajadores estan
obligados a cotizar, por un lado, y por el otro tienen el derecho a recibir
prestaciones econémicas en caso de desempleo.

- Alta de los contratos de trabajo. En el Servicio Publico de
Empleo Estatal.

- Comunicacion de apertura del centro de trabajo. En la
Consejeria de Trabajo de Castilla y Leén. Se debera comunicar el inicio de
la actividad con la finalidad de controlar las condiciones de seguridad y salud
laboral por parte del organismo competente.

B. Puestos de trabajo

Como hemos mencionado antes, el personal va a ser el punto clave de nuestra
empresa. A continuaciéon, vamos a detallar cuales son los puestos necesarios en la
organizacioén y que funciones desempenara cada uno:
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Gerente: Es el encargado de gestionar y dirigir la empresa, por lo que tendra la
mayor responsabilidad y sueldo. Sus funciones seran las siguientes:

. Llevar a cabo las tareas administrativas y estar al dia con las
finanzas de la empresa.

. Al ser una empresa pequefia tendra la funciéon de reclutador
de recursos humanos, asi como de su seguimiento con la finalidad de evitar
problemas internos.

© Cerciorarse de que todas las licencias y normativas se
cumplen y estan vigentes.

. Responsable de marketing.

En resumen, es el maximo responsable de la empresa, y debera tener un control
sobre todos los departamentos con el fin de encontrar error o lagunas que puedan ser
corregidas o incorporadas.

Recepcionista: Es la persona que va a estar en la entrada del gimnasio, y, por tanto,
va a ser el primer contacto con el cliente. Sus funciones seréan:

° Atender a los clientes, tanto presencial como
telefonicamente. Se encargara de aportarles la informacion necesaria y de
mostrarles las instalaciones.

. Efectuar el registro de los clientes y actualizar la base de
datos de los mismos.

. Atender peticiones de compra de material por parte de los
clientes.

Su papel es de gran importancia puesto que tendré que conseguir que el cliente

obtenga una buena primera impresion.

Entrenadores: Son los encargados de guiar las actividades que impartiremos en el
gimnasio. Sus funciones seran:

° Disenar los entrenamientos.

D Promover un uso correcto del material y cuidar la sala.

B Dirigir la actividad.

o Realizar seguimientos individuales de los clientes en funcion

de sus objetivos.
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. Responsable de la seguridad durante el desarrollo de la

clase.

Personal de limpieza: Seran los encargados de mantener el gimnasio en buen
estado y con condiciones de higiene establecidas. Se encargaran de la limpieza de todas

las salas. Este servicio se subcontratara.

En la ilustracion 8 Se puede observar el organigrama con la jerarquia dentro de la
organizacion. Es una jerarquia muy simple en la que esta en el nivel superior el gerente y
por debajo el resto del personal.

llustracion 8. Organigrama

Gerente

Personal de
limpieza
1

|
Recepcionista

Fuente: elaboracién propia

Entrenador Entrenador

C. Procesos de seleccion

Mediante los procesos de seleccion se evaluara si los candidatos cumplen con las
cualidades requeridas para el puesto al que optan, y, de entre todos aquellos que las
cumplan, se seleccionara al mas idéneo. Las ofertas para los diferentes puestos se
publicaran en portales de empleo como Infojobs. Como hemos mencionado anteriormente,
sera trabajo del gerente realizar dicha seleccion.

Las fases de estos procesos de seleccion son 3. Una primera preseleccion en base
al curriculum, posteriormente se efectuara un test psicotécnico en el caso del puesto de
recepcionista y unas pruebas de conocimientos con respecto al puesto para el caso de los
entrenadores, y finalmente tendra lugar una entrevista personal.

El gerente sera el socio fundador, que como se ha mencionado al principio del
trabajo, cuenta con la educacién y experiencia necesarias para llevar a cabo las labores
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que le seran encomendadas en ese puesto. Para el resto de las vacantes se realizara el
proceso descrito en el parrafo anterior.

Para el puesto de recepcionista se necesitara una persona con conocimientos
administrativos y de ofimatica basica. Ademas, debera tener trato al cliente. Por este
motivo se buscara una persona con capacidades de comunicacion, autocontrol y empatia.

En el caso de los entrenadores, se buscara a atletas o exatletas de las diferentes
modalidades. Sera fundamental que cuenten con un titulo de entrenador homologado por
alguin organismo nacional. Se tendra en cuenta el palmarés personal del candidato y su
participaciéon en diferentes torneos a lo largo de su carrera. Aparte de lo mencionado,
tendra que ser una persona con energia, activa y comprometida con los valores del
gimnasio.

El personal de limpieza se subcontratara a una empresa.

D. Politica retributiva.

Los salarios se establecen en funcién de la Resolucién de 22 de febrero de 2017,
de la Direccion General de Empleo, en el que se publican las tablas salariales del convenio
para gimnasios (entre otros).

En este convenio colectivo se hace una distincion por niveles entre los diferentes
puestos de trabajo. Los grupos a los que pertenecen nuestros empleados son: el gerente
al grupo 0y los recepcionistas y entrenadores al grupo 3.

Todos los empleados tendran una jornada de 40 horas por semana, por lo que
algtin puesto necesita que haya turnos (recepcionista).

En funcién de estos factores, los salarios mensuales establecidos seran de 1800
euros para el gerente y 1200 para recepcionistas y entrenadores.

6. Plan econémico - financiero

El plan econémico — financiero consiste en la realizacién de una evaluacién actual
de los estados econémicos y financieros de la empresa y una prevision de lo que le ocurrira

en un plazo de unos 3 afos. Para ello trasladaremos todo lo mencionado con anterioridad
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a datos econdmicos, es decir, lo contabilizaremos como una inversién, un gasto o un
ingreso para la empresa.

A partir de esto podremos emitir un juicio sobre la viabilidad del gimnasio,
analizando para ello la rentabilidad esperada y las ratios que describiremos mas adelante.

A. Plan de inversion

En este plan se desglosan las inversiones que seran necesarias para la ejecucion
del proyecto al comienzo: Inmovilizado intangible, inmovilizado material y disponibilidades
liquidas necesarias para el normal funcionamiento de la empresa.

Dentro del inmovilizado intangible tendriamos el software que vamos a emplear
para el control de los clientes (acceso al gimnasio, base de datos...) y el pago del dominio
de la pagina web.

Por otro lado, dentro del inmovilizado material tenemos varios subapartados:

. Local.

. Magquinaria y accesorios: Dentro de este apartado encontramos
todas las maquinas de la sala de musculacién y el material de entrenamiento de las
salas de actividades. En el anexo 1 se puede encontrar todo el material con el que
va a contar el gimnasio.

. Equipos informaticos: Aqui se incluyen los ordenadores, teléfonos y
el acceso al gimnasio con la tarjeta.

. Mobiliario: todo el mobiliario del gimnasio que no sean maquinas y
material de entrenamiento, es decir, sillas, mesas, material de los vestuarios, etc.

. Licencias y obras: Necesarias para llevar a cabo la reforma del local.

En la tabla 6 viene reflejado el coste de todos los puntos mencionados
anteriormente, el cual representa la inversion inicial necesaria.
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Tabla 6. Plan de inversion

Local 360.000,00 €
Maquinaria y accesorios 61.657,00 €
Equipos informaticos 2.500,00 €
Mobiliario 5.000,00 €
Licencias y obras 25.000,00 €
Software 1.500,00 €
Tesoreria inicial 4.343,00 €

Fuente: elaboracidn propia

B. Plan de financiacion.

Debido al alto desembolso inicial que necesitamos hacer para emprender este
proyecto, nos vemos obligados a recurrir a financiacion externa para poder hacerle frente.

Los fondos propios con los que contaremos seran de 60.000 euros, por lo que
necesitaremos una financiacion de 400.000 euros.

Para obtener dicha financiacion solicitaremos un préstamo ICO (Instituto de Crédito
Oficial) para emprendedores a través de una entidad bancaria.

El plazo de devolucién sera de 15 afios y por lo tanto el tipo de interés que nos
aplicaran sera del 4.5%.

La amortizacion del préstamo (anexo 4) indica que la cuota que tenemos que pagar
es de 36.719,58€ al afo, correspondiendo 17.609,04€ a intereses y los 19.110,64€

restantes al capital.
C. Plan de ventas y gastos
Aqui se explicara de manera resumida tanto las ventas (estimadas) como los gastos
anuales de la empresa.
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Empezamos realizando una prevision de ventas en un escenario neutro, como se

estimaron con anterioridad, diferenciando entre las diferentes actividades y tarifas que

ofrecemos. (Tabla 7).

Tabla 7. Ventas

Fuente: elaboracidn propia

Las matriculas son anuales, mientras que las actividades son mensuales.

Podemos deducir que los primeros aros el nimero de clientes aumentara en mayor

medida que los afos siguientes, debido a que nos encontramos en una etapa de

crecimiento dentro del ciclo de vida de la empresa. A partir del cuarto o quinto mes

entraremos en la etapa de madurez y las ventas se estabilizaran o aumentaran muy

ligeramente.

A esto hay que agregarle la plusvalia por la venta de material de entrenamiento y

combate.

Continuando con los pagos, tendremos que hacer frente a los siguientes:

. Pagos:

o

o

o

Salarios de los empleados.

Cuota del préstamo.

Seguros del local y maquinarias.

Productos de limpieza.

Cuota de los sistemas informaticos.

Suministros (Agua, electricidad e internet).
Publicidad.

Mantenimiento del local (Posibles desperfectos).

Material de oficina.
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. Impuestos:

o Seguridad social de los empleados.

o Impuesto de sociedades.

En la tabla 8 podemos observar el flujo de caja (resumido) previsto para los

siguientes 5 afos. Esto se realiza para poder conocer la tesoreria de la empresa.

Tabla 8. Flujo de caja comprando local

17.609,04 €

16.731,10€

15.812,83 €

14.852,37 €

13.847,79€

64.800,00€ | 64.800,00€ | 64.800,00€ | 64.800,00€ | 64.800,00€
1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
2.500,00 € 2.500,00 € 2.500,00 € 2.500,00 € 2.500,00 €
5.000,00 € 3.000,00 € 1.000,00 € 500,00 € 500,00 €
500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 €
1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €

21.508,84 €

21.508,84 €

21.508,84 €

21.508,84 €

1.174,51 €

2.110,33 €

2.675,38€

21.508,84 €

21.508,84 €

21.508,84 €

21.508,84 €

21.508,84 €

19.110,64 €

Fuente: elaboracion propia

19.988,58 €
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Tabla 9. Flujo de caja alquilando local

€[ 116.27570¢€

€

64.800,00€ | 64.800,00€ | 64.800,00€ | 64.800,00 €
1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
2.500,00 € 2.500,00 € 2.500,00 € 2.500,00 €
3.000,00 € 1.000,00 € 500,00 € 500,00 €
500,00 € 500,00 € 500,00 € 500,00 €
1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €
36.000,00 € | 36.000,00€ | 36.000,00€| 36.000,00€ | 36.000,00€
9.475,70 € 9.475,70 € 9.475,70 € 9.475,70 € 9.475,70 €

€

|5150,70€

9.475,70 € 9.475,70 € 9.475,70 € 9.475,70 € 9.475,70 €

S NN
Y .
Fuente: elaboracion propia

Como podemos observar en la tabla 8 y en la tabla 9, el primer afio tendriamos un
flujp de tesoreria bastante pequefo, pero vemos que en los afios siguientes va
aumentando considerablemente debido a que tendriamos mas ingresos al tener mas
clientes.

D. TIR

La tasa interna de retorno (TIR) indica el porcentaje de beneficio o pérdida que
tendra una inversion, siendo uno de los criterios mas utilizados a la hora de decidir sobre
la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion.

Para calcularlo se utilizan los flujos de caja y el valor de la inversion inicial, siendo
el resultado de nuestro proyecto los que se muestran en las tablas 10y 11.
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Tabla 10. TIR comprando

Fuente: elaboracion propia

Tabla 11. TIR alquilando

13,94%

Fuente: elaboracion propia

Como se puede comprobar en la tabla 10, nos sale una TIR negativa, debido a que
el desembolso inicial por la compra del local es muy elevado y los flujos de caja no son tan
altos. Por otro lado, si vemos la tabla 11, tenemos una TIR positiva de 13,94%, lo que
quiere decir que por cada 100 euros invertidos vamos a obtener 13,94, por lo que es
acertada la inversion. En este segundo caso nos sale positiva porque el desembolso inicial
es mucho mas bajo al alquilar el local.

Por este motivo decidimos alquilar el local y seguir adelante con el proyecto.

T Conclusiones

Como conclusion a este trabajo podemos decir que las circunstancias del entorno,
asi como la ventaja competitiva que tenemos, permiten que nuestro negocio tenga un
crecimiento potencial muy elevado.

Si miramos por otro lado los tramites legales necesarios para la puesta en marcha,
vemos que no nos requieren nada que no podamos cumplir y que no es un proceso muy
largo.

Cuando miramos los datos econémicos nos damos cuenta de que pese a tener un
comienzo un poco flojo, vamos mejorando con el paso de los afios. Nos encontramos ante
una inversion solvente y duradera.
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Podemos convertirnos en uno de los gimnasios mas rentables y mejor implantados
en el mercado, sin embargo, deberemos seguir reciclandonos (y a nuestros instructores)

para poder seguir ofreciendo las Gltimas novedades a nuestros clientes.
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ANEXOS

1. Plano

Almacén y tienda
vesiuarnos
Recepcion
Sala de musculacion

Sala de Boxeo y Muay Thal
Sala de Jiu Jitsu y MMA
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2. Formas juridicas
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3. Plan de amortizacion
Anos n Cuota u Intereses Bl Amortizac inn Capital amortiz lr'lu Capital pendie ntn

-
-
“
_m
“
“
“

36.719,68 €
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