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AUTORIZACION PARA LA DIGITALIZACION, DEPOSITO Y DIVULGACION
EN RED DE PROYECTOS FIN DE GRADO, FIN DE MASTER, TESINAS O
MEMORIAS DE BACHILLERATO

1°. Declaracion de la autoria y acreditacion de la misma.

El autor D. Jorge Hernandez Martinez

DECLARA ser el titular de los derechos de propiedad intelectual de la obra: Desarrollo de
un MVP y un modelo de negocio para una startup — Juntos al Gimnasio, que ésta es una obra
original, y que ostenta la condicién de autor en el sentido que otorga la Ley de Propiedad

Intelectual.

2°. Objeto y fines de la cesion.

Con el fin de dar la maxima difusion a la obra citada a través del Repositorio institucional
de la Universidad, el autor CEDE a la Universidad Pontificia Comillas, de forma gratuita y
no exclusiva, por el maximo plazo legal y con ambito universal, los derechos de
digitalizacion, de archivo, de reproduccion, de distribucién y de comunicacién publica,
incluido el derecho de puesta a disposicidn electrdnica, tal y como se describen en la Ley de
Propiedad Intelectual. El derecho de transformacion se cede a los Unicos efectos de lo

dispuesto en la letra a) del apartado siguiente.

3°. Condiciones de la cesion y acceso

Sin perjuicio de la titularidad de la obra, que sigue correspondiendo a su autor, la cesion de

derechos contemplada en esta licencia habilita para:
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a) Transformarla con el fin de adaptarla a cualquier tecnologia que permita incorporarla
a internet y hacerla accesible; incorporar metadatos para realizar el registro de la obra
e incorporar “marcas de agua” o cualquier otro sistema de seguridad o de proteccion.
b) Reproducirla en un soporte digital para su incorporacion a una base de datos
electronica, incluyendo el derecho de reproducir y almacenar la obra en servidores,

a los efectos de garantizar su seguridad, conservacion y preservar el formato.

c) Comunicarla, por defecto, a través de un archivo institucional abierto, accesible de

modo libre y gratuito a través de internet.

d) Cualquier otra forma de acceso (restringido, embargado, cerrado) debera solicitarse

expresamente y obedecer a causas justificadas.

e) Asignar por defecto a estos trabajos una licencia Creative Commons.

) Asignar por defecto a estos trabajos un HANDLE (URL persistente).

4°. Derechos del autor.

El autor, en tanto que titular de una obra tiene derecho a:

a) Que la Universidad identifique claramente su nombre como autor de la misma

b) Comunicar y dar publicidad a la obra en la version que ceda y en otras posteriores a través

de cualquier medio.

¢) Solicitar la retirada de la obra del repositorio por causa justificada.
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d)Recibir notificacion fehaciente de cualquier reclamacién que puedan formular terceras
personas en relacion con la obra y, en particular, de reclamaciones relativas a los derechos

de propiedad intelectual sobre ella.

5°. Deberes del autor.

El autor se compromete a:

a) Garantizar que el compromiso que adquiere mediante el presente escrito no infringe

ningun derecho de terceros, ya sean de propiedad industrial, intelectual o cualquier otro.

b) Garantizar que el contenido de las obras no atenta contra los derechos al honor, a la

intimidad y a la imagen de terceros.

¢) Asumir toda reclamacion o responsabilidad, incluyendo las indemnizaciones por dafos,
que pudieran ejercitarse contra la Universidad por terceros que vieran infringidos sus

derechos e intereses a causa de la cesion.

d) Asumir la responsabilidad en el caso de que las instituciones fueran condenadas por

infraccién de derechos derivada de las obras objeto de la cesion.

6°. Fines y funcionamiento del Repositorio Institucional.

La obra se pondra a disposicion de los usuarios para que hagan de ella un uso justo y
respetuoso con los derechos del autor, segun lo permitido por la legislacion aplicable, y con
fines de estudio, investigacion, o cualquier otro fin licito. Con dicha finalidad, la Universidad

asume los siguientes deberes y se reserva las siguientes facultades:
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La Universidad informara a los usuarios del archivo sobre los usos permitidos, y no
garantiza ni asume responsabilidad alguna por otras formas en que los usuarios hagan
un uso posterior de las obras no conforme con la legislacion vigente. El uso posterior,
mas alla de la copia privada, requerira que se cite la fuente y se reconozca la autoria,

que no se obtenga beneficio comercial, y que no se realicen obras derivadas.

La Universidad no revisara el contenido de las obras, que en todo caso permanecera
bajo la responsabilidad exclusive del autor y no estara obligada a ejercitar acciones
legales en nombre del autor en el supuesto de infracciones a derechos de propiedad
intelectual derivados del depdsito y archivo de las obras. El autor renuncia a
cualquier reclamacion frente a la Universidad por las formas no ajustadas a la

legislacidn vigente en que los usuarios hagan uso de las obras.

La Universidad adoptara las medidas necesarias para la preservacion de la obra en

un futuro.

La Universidad se reserva la facultad de retirar la obra, previa notificacién al autor,

en supuestos suficientemente justificados, o en caso de reclamaciones de terceros.

Madrid, a 26 de junio de 2022

Fdo...Jorge Herndndez Martinez..............ccoooviiiiiiiiiiiiiieeen,

Motivos para solicitar el acceso restringido, cerrado o embargado del trabajo en el

Repositorio Institucional:
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DESARROLLO DE UN MVP Y DE UN PLAN DE NEGOCIO DE UNA
STARTUP

Autor: Hernandez Martinez, Jorge.
Director: Zulaica Pérez, Pablo.
Entidad Colaboradora: ICAI — Universidad Pontificia Comillas)

RESUMEN DEL PROYECTO

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE), las instalaciones deportivas y gimnasios
generaban un negocio de 3.170 millones de euros antes de la pandemia, con 214.000
empleados. El fitness forma parte de una industria, la del deporte, que antes de que estallara

la crisis sanitaria, movia una facturacién conjunta de 15.768 millones de euros

La COVID-19 ha redefinido el tipo de instalacion deportiva y los servicios que ofrece. Se
Ilevo por delante 15.800 puestos de trabajo del sector deportivo en 2020, segln la Encuesta
de Poblacion Activa (EPA).

Tras haber detectado esta necesidad en el mercado, se decide crear una empresa con el
objetivo de revertir la situacion econdmica de los gimnasios, asi como mejorar la situacion
de sus clientes y usuarios. Para ello, se ha realizado un Business Model CANVAS, que
refleja el proyecto con sus puntos clave, y que ademas podra ser utilizado a modo de

presentacidn en reuniones con los distintos potenciales clientes.

El primer paso ha sido encontrar donde estaba la oportunidad dentro del sector fitness. Se ha
determinado cudl es el problema concreto de los usuarios de los gimnasios a través de las
respuestas obtenidas en la encuesta realizada al inicio del proyecto. Esta encuesta, junto al
Business Model CANVAS mencionado anteriormente, han sido las herramientas en las que
se ha apoyado Juntos al Gimnasio para presentar el proyecto a los futuros clientes, los

gimnasios.
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De las conclusiones obtenidas en la encuesta, las més destacables han sido los problemas de
tiempo a los que se enfrentan los usuarios de los gimnasios, y la sensacion de descontento
generalizado con las instalaciones. Estas conclusiones principales, junto a otras que se
mostraran en el capitulo 2 (Contexto actual y problema), han sido de gran ayuda a la hora de

validar el problema visto inicialmente.

El segundo paso ha consistido en analizar el mercado y los distintos competidores que se iba
a encontrar Juntos al Gimnasio. Tras hacer este analisis de competencia, se concluye que no
existe un producto dentro del sector que ofrezca una solucién como la que se ofrece por

nuestra parte.

Entre los competidores analizados, el que ofrece un producto méas parecido al nuestro es
Gympass, que permite al usuario acceder a distintos gimnasios de su zona, ahorrandole asi
tiempo y permitiéndole tener diferentes “experiencias de marca”. No obstante, las
funcionalidades que presenta dicha aplicacion son muy limitadas y no acaban con el
problema de los gimnasios, por lo que se confirma asi que la oportunidad de negocio existe,
y que este espacio no estad siendo cubierto actualmente por ninguna solucién, de manera

completa.

A continuacion, se ha identificado el target al que debemos dirigirnos. En el caso de Juntos
al Gimnasio, se ha definido un doble target. Por un lado, los gimnasios, como compradores
de la aplicacion y, por otro lado, los usuarios de la aplicacién, que son los propios clientes

de los gimnasios.

La identificacion de target (cliente y usuario) permite crear y aplicar una estrategia de

captacion efectiva.

Los early adopters de la aplicacion seran los gimnasios de las principales cadenas de Espafia
ubicados en la capital, asi como los clientes de éstos que vayan al gimnasio tres 0 mas veces
por semana. La eleccion de early adopters se apoya desde un principio en la estimacién de

tamarfo de mercado realizada y también en los resultados de la encuesta realizada.
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Se estima que el mercado objetivo final de los gimnasios sera de 431 establecimientos,
representando un 14% del tamafio de mercado. El publico objetivo final de usuarios de la
aplicacion sera aquel que cumpla el requisito de ir a los gimnasios target (431) y que entrene
en el gimnasio al menos tres veces por semana, consiguiendo una cifra final de 1.130.400

usuarios, que representa un 26% del tamafio de mercado.

Una vez se ha definido el problema y el target, se procede a determinar la propuesta de valor
de Juntos al Gimnasio, es decir, qué hace diferente a la aplicacion respecto a sus
competidores, entendiendo que la propuesta de valor debe ser tanto para los gimnasios como

para los usuarios de éstos.

En este caso, la aplicacion presenta una funcionalidad core para los clientes basada en
reservar circuitos de entrenamiento antes de ir al gimnasio, acompafiada de otras
funcionalidades complementarias como observar sus progresos, guardar sus marcas, y crear
un equipo con el que poder entrenar. El prototipado de la app se ha desarrollado y

completado a través de Marvel App.

Para los gimnasios, la propuesta de valor se basara en la mayor generacion de ingresos, tanto
por captacién como por fidelizacidn de clientes gracias a las funcionalidades de la App, asi

como en la diferenciacion de marca al dar una mejor experiencia de usuario a sus clientes.

A continuacién, se presentan las distintas técnicas de captacion, entendiendo que se realizara

captacion de gimnasios y de usuarios.

La captacion de usuarios se basard principalmente en campafias de Facebook Ads e
Instagram Ads, en campafias de influencers, y en la creacion de una landing page donde los

interesados podran informarse y seguir los pasos para darse de alta como usuarios de la App.

Por otro lado, la captacion de gimnasios se basara en accion comercial directa, presencial y

marketing digital.

Xl
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Por ultimo, se realiza una estimacion de las proyecciones financieras a tres afos vista,
estableciendo una hipotesis de crecimiento tanto de usuarios como de ingresos. Se

presentaran tres escenarios diferentes: pesimista, neutro y optimista.

Cada escenario se apoyara en hipotesis de comportamiento, que seran detalladas, e impactara

en la evolucién de los ingresos y en los costes asociados a los mismos.

Respecto al modelo de negocio, los ingresos procederan de varias fuentes. En primer lugar,
del pago de cuotas mensuales por parte de los gimnasios, por un importe de 100€. En
segundo lugar, los usuarios podran tener también funcionalidades Premium de pago. En
tercer lugar, también podra haber ingresos procedentes de marcas patrocinadoras o vendors
de productos para fitness, si bien estos ingresos seran residuales y el auténtico objetivo de

incorporar estas marcas es la generacion de mayor engagement de usuarios.

En funcién del tipo de escenario, pesimista, neutro u optimista, variaran tanto la cantidad de

gimnasios, usuarios y sponsors que generan ingresos, como el momento en el que lo hacen.

Xl
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DEVELOPMENT OF A MVP AND A BUSINESS MODEL FOR A
STARTUP - JUNTOS AL GIMNASIO

Author: Hernandez Martinez, Jorge.
Supervisor: Zulaica Pérez, Pablo.
Collaborating Entity: ICAI — Universidad Pontificia Comillas

ABSTRACT According to the National Statistics Institute (INE), sports facilities and
gyms generated a business of 3,170 million euros before the pandemic, with 214,000
employees. Fitness is part of an industry, the sports industry, which before the health crisis

broke out, moved a combined turnover of 15,768 million euros.

COVID-19 has redefined the type of sports facility and the services it offers. It took ahead
15,800 jobs in the sports sector in 2020, according to the Economically Active Population
Survey (EPA).

Having detected this need in the market, it was decided to create a company with the aim of
reversing the economic situation of gyms, as well as improving the situation of its customers
and users. To this end, a Business Model CANVAS has been created, which reflects the
project with its key points, and which can also be used as a presentation in meetings with
different potential customers.

The first step was to find out where the opportunity lay within the fitness sector. The specific
problem of gym users was determined through the answers obtained in the survey carried
out at the beginning of the project. This survey, together with the Business Model CANVAS
mentioned above, have been the tools on which Juntos al Gimnasio has relied to present the

project to future customers, the gyms.

Of the conclusions obtained in the survey, the most noteworthy were the time problems faced

by gym users, and the general feeling of dissatisfaction with the facilities. These main

XM
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conclusions, together with others that will be shown in Chapter 2 (Current context and
problem), have been of great help in validating the problem initially seen.

The second step consisted of analyzing the market and the different competitors that Juntos
al Gimnasio would encounter. After doing this competitive analysis, it was concluded that

there is no product in the sector that offers a tool like the one offered by us.

Among the competitors analyzed, the one that offers a product most similar to ours is
Gympass, which allows users to access different gyms in their area, thus saving them time
and allowing them to have different "brand experiences”. However, the functionalities
presented by this application are very limited and do not solve the problem of gyms, thus
confirming that the business opportunity exists, and that this space is not currently being

covered by any solution, in a complete way.

Next, the target we need to address has been identified. In the case of Juntos al Gimnasio, a
double target has been defined. On the one hand, the gyms, as buyers of the application, and
on the other hand, the users of the application, who are the customers of the gyms

themselves.

The identification of the target (customer and user) allows the creation and application of

an effective recruitment strategy.

The early adopters of the application will be the gyms of the main gym chains in Spain
located in the capital, as well as their customers who go to the gym three or more times a
week. The choice of early adopters is based on the outset on the market size estimate and

also on the results of the survey conducted.

The final target market of gyms is estimated to be 431 establishments, representing 14% of
the market size. The final target audience of users of the application will be those who meet
the requirement of going to the target gyms (431) and who train at the gym at least three
times a week, achieving a final figure of 1.130.400 users, representing 26% of the market

size.

XV
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Once the problem and the target have been defined, the next step is to determine the value
proposition of Juntos al Gimnasio, i.e., what makes the application different from its
competitors, understanding that the value proposition must be both for gyms and their user.In
this case, the application presents a core functionality for customers based on booking
training circuits before going to the gym, accompanied by other complementary
functionalities such as observing their progress, saving their marks, and creating a team to
train with. The prototyping of the app has been developed and completed through Marvel

App.

For gyms, the value proposition will be based on increased revenue generation, both by
customer acquisition and customer loyalty thanks to the App's functionalities, as well as
brand differentiation by providing a better user experience to their customers.

The different recruitment techniques are presented below, with the understanding that both

gyms and users will be recruited.

User acquisition will be based mainly on Facebook Ads and Instagram Ads campaigns,
influencer campaigns, and the creation of a landing page where interested parties can get

information and follow the steps to register as users of the App.

On the other hand, the recruitment of gyms will be based on direct commercial action, face-

to-face, and digital marketing.

Finally, an estimate is made of the financial projections for the next three years, establishing
a hypothesis of growth in both users and revenues. Three different scenarios will be

presented: pessimistic, neutral, and optimistic.

Each scenario will be based on behavioral assumptions, which will be detailed, and will have

an impact on the evolution of revenues and associated costs.

Regarding the business model, revenues will come from several sources: firstly, the payment
of monthly fees by the gyms, amounting to €100. Secondly, users will also be able to have

paid Premium functionalities. Thirdly, there may also be revenue from sponsoring brands or

XV
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fitness product vendors, although this revenue will be residual and the real objective of

incorporating these brands is to generate greater user engagement.

Depending on the type of scenario - pessimistic, neutral, or optimistic - the number of gyms,

users and sponsors that generate revenue will vary, as will the time at which they do so.

XVI
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1. INTRODUCCION

El objetivo de la sociedad a lo largo de la historia ha ido ligado siempre a mejorar la vida de
los ciudadanos. Entre los afios 1.000.000 y 3.000.000 a.C, el Homo-Erectus, sucesor del
Homo Habilis, descubrid el fuego y consiguio asi que la sociedad de la época no sufriese
tanto en las frias noches de invierno. Thomas Alba Edison, junto a Joseph Swan,
consiguieron crear la primera bombilla, extendiendo asi la actividad humana diaria de los
humanos. James Watt consiguio llevar la maquina de vapor al mundo de transporte, ideando
un sistema que permitia aprovechar el calor para evaporar el agua. Recientemente, internet
aparece en los afios 80 cuando Tim Berners-Lee y cientificos del MIT crean el HTTP para
que mas tarde aparezca el World Wide Web, que acabara por convertirse en la infraestructura

esencial de la era digital.

Después de ver como de imprescindibles se han vuelto todos estos descubrimientos, en este
siglo XXI el afan por la innovacion y el emprendimiento ha crecido exponencialmente. El
tejido empresarial formado por las grandes corporaciones y por miles de pymes, se
complementa ahora con los ecosistemas de startups, las incubadoras y las aceleradoras. Las
grandes empresas utilizan modelos de innovacion abierta para incorporar nuevos productos,
soluciones y procesos procedentes de los ecosistemas de startups, mucho mas agiles en
velocidad de desarrollo y adaptacion a las necesidades reales del mercado. Las Startups han
Ilamado la atencidon de inversores de todos los rincones del mundo, y han pasado a ser una

de las esperanzas de la innovacion y del desarrollo tecnolégico global.

Como estudiante de ingenieria, también me ha preocupado siempre la sociedad y las
diferentes maneras de mejorarla con la tecnologia y con los proyectos sociales, entre otras
iniciativas. También he realizado practicas curriculares en una aceleradora de startups, para
entender mejor los procesos de innovacion de estos ecosistemas, la generacion de productos
y soluciones, su adaptacion al mercado mediante modelos iterativos, y la manera de

proyectar modelos de negocio.
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Bajo esta premisa, realizo este Trabajo de Fin de Grado, con el objetivo de mejorar el dia a
dia de personas y empresas, a través de la innovacién y de la tecnologia, con el concepto de

un modelo de startup.

Dicha startup, objeto de este Trabajo Fin de Grado, buscara crear una aplicacién movil con
la que los gimnasios puedan optimizar el uso de sus maquinas, promoviendo asi una
actividad maés eficiente en su operacion, que derivard en un aumento de la rentabilidad, y
con la que los clientes de los gimnasios podran ahorrar tiempo y optimizar sus
entrenamientos dentro de los establecimientos, generando asi mayor engagement de clientes,
posibilidades de captacién de nuevos clientes, mejor experiencia de usuarios y, por ende,

mas opciones de generacion de ingresos.

OBJETIVOS GENERALES

Este trabajo tiene como objetivo principal impulsar las ganas de aprender sobre temas
relacionados con la innovacién, la tecnologia y el emprendimiento, a través de un proyecto
que pueda resolver un problema que se ha contrastado que es real. Con la consecucion de
este trabajo, se busca adquirir todos los conocimientos necesarios para lograr constituir una
empresa emergente, a través del desarrollo de un prototipado y respaldado por un modelo de
negocio concreto y especifico. Para que sea mas sencillo conseguirlo, se imponen un

conjunto de retos y con el cumplimiento de éstos se consigue alcanzar los objetivos finales.

El objetivo principal del producto Juntos al Gimnasio a desarrollar seré optimizar el uso de
las maquinas, el tiempo y el entrenamiento de las personas. Con esta aplicacion, se podra
ayudar a los gimnasios a mejorar su rentabilidad y su imagen de marca, asi como acabar con

los problemas de tiempo y optimizacion de entrenamiento de sus clientes.

En cuanto a los objetivos generales marcados de inicio, se pueden destacar:
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Aprender a utilizar herramientas de prototipado de aplicaciones moviles: En primer

lugar, para poder mostrar el producto a clientes potenciales, es necesario crear una
version inicial de la aplicacion, aunque ésta no sea programada. Se tiene en cuenta
que al no haber nada de programacion en el prototipado de la aplicacion, las
limitaciones seran mayores. No obstante, no hay necesidad de crear una aplicacion
totalmente funcional de inicio ya que el prototipo sirve simplemente para mostrar a

los clientes como funcionaria la aplicacion que se desarrollaria.

Elaboracion de campafias de marketing digital: Con este trabajo también se busca ser

capaz de adentrarse en el mundo del marketing digital. Para ello, serd necesario
desarrollar capacidades que permitan crear campafias de emailing atractivas, asi

como Facebook Ads o Landing Pages.

Elaboracidon de andlisis e informes Utiles para crear un modelo de negocio: Por

ultimo, se busca aprender a realizar informes o estudios que faciliten la creacion de
la empresa. Para ello, se busca desarrollar capacidades a la hora de realizar estudios
de mercado y de competencia, asi como Business Model y proyecciones financieras
que permitan tener una vision global del escenario a unos afios vista marcados

previamente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Teniendo en cuenta previamente que parte de la gente que va al gimnasio no realiza

entrenamientos Optimos, y que no siguen una rutina especifica que les ayude a que los

musculos trabajen y descansen correctamente, se extraen dos propuestas de valor basicas en

las que se va a basar la aportacion de la aplicacion:

Ensefiar a usar las maquinas correctamente
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Il.  Ensefiar qué grupos musculares estan trabajando méas y cuales estan trabajando

menos.

Para transmitir estos conocimientos, la aplicacién debe contener funcionalidades y

contenidos que permitan a los usuarios aprender lo explicado en los puntos 1 y II.

Para que el primer objetivo especifico se haga realidad, se incluye dentro de cada uno de los
ejercicios de la aplicacion un video explicativo para que los usuarios sepan qué musculos
trabajan durante la realizacion de las series, y como deben realizarlo para que el trabajo se

maximice y las lesiones decrementen.

Para la consecucion del segundo objetivo especifico, se habilita un area de control de
progreso dentro de la aplicacion. De esta manera, el usuario sabra cuantas veces ha entrenado
cada grupo muscular, pudiendo asi equilibrar sus rutinas entrenando mas aquellos musculos

a los que dedique menos tiempo de entrenamiento 0 menos series.

MOTIVACION

El deporte siempre ha sido una de mis pasiones, ademas de las ya citadas anteriormente en
relacion con proyectos de mejora de la sociedad por medio de la tecnologia. Desde que
comencé con 3 afios a jugar al futbol en el patio de mi casa, el deporte ha sido siempre para
mi un medio de diversién y de entretenimiento y, por qué no decirlo, también una via de
aprendizaje y desarrollo de soft skills relacionadas con el esfuerzo, la resiliencia, el trabajo
en equipo, la consecucion de objetivos y la disciplina necesaria para ello, y otras muchas
habilidades que proporciona el deporte de competicion. Cuando tenia un mal dia, el deporte
era la herramienta que me permitia evadirme de la realidad y que me ayudaba a olvidarme
durante un rato de todas mis preocupaciones. Aparte de esto, siempre he pensado que el
deporte me ha ayudado en mi desarrollo personal y, en mi caso, también me ha permitido

conocer a personas maravillosas.
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Con la aparicion del COVID, mi vida, al igual que la de muchos, cambid. Tuve que dejar mi
equipo de baloncesto, del cual formaba parte desde el afio 2010, y decidi empezar una nueva

aventura y apuntarme al gimnasio.

Desde el afio 2020, he podido observar cuan molestos estan los clientes de las distintas
cadenas de gimnasios, por diferentes motivos que mas adelante mencionaré y que se
constatan en los resultados de la encuesta realizada, y he observado cdmo las distintas
cadenas de gimnasios han ido perdiendo valor de manera drastica. Mi motivacion, al igual
que la de muchos estudiantes de ingenieria, es poder hacer del mundo de mafiana un lugar
mejor, facilitando herramientas innovadoras al alcance de la poblacion. Es por ello que
decidi realizar este trabajo de fin de carrera, con la intencion de mejorar la situacion de los
clientes de los gimnasios, asi como mejorar la de los propios establecimientos, que se han

visto damnificados por la situacion pandémica vivida estos Gltimos afios.

Cuando comencé el Grado de Ingenieria en Tecnologias Industriales, no tenia claro a qué
queria dedicar mi tiempo una vez finalizase la carrera. No obstante, en tercero de carrera
tuve la oportunidad de cursar la asignatura de “Economia y Empresa” y encontré lo que me
apasionaba realmente. Desde ese momento, he tenido claro que mi vida tenia que estar ligada
en parte al mundo de la empresa y del emprendimiento, y en paralelo al mundo de la
tecnologia. Por lo tanto, en cuanto vi la opcién de realizar este trabajo, no lo dudé ya que
para mi suponia la oportunidad de adentrarme aiin mas en el ecosistema del emprendimiento,

y me motivaba enormemente.

Por ultimo, la posibilidad de mezclar emprendimiento con tecnologia ha sido otro factor
clave a la hora de decidir queé TFG realizar. Como indiqué anteriormente, en el verano del
2021, me concedieron préacticas curriculares en una aceleradora de Startups y, cuando vi la

opcidn de llevar a cabo mi propia Startup, no lo dudé ni un momento.
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METODOLOGIA

Para crear el prototipado de la aplicacion, se hace uso de la herramienta Marvel App. Esta
herramienta permite a Juntos al Gimnasio mostrar a los potenciales clientes como
funcionaria la App en caso de tener el producto funcional, sin necesidad de usar ningln
lenguaje de programacion. Esto va a ser posible a través de la creacion de multiples pantallas

dentro de Marvel App que juntas formaran el prototipo del producto, y que se muestran

detenidamente en la seccidn 4 de “Producto Juntos al Gimnasio ”.

Para el desarrollo de esta aplicacion se seguird la metodologia Lean Startup con objetivos

quincenales. El cronograma en el cual me voy a basar para ir desarrollando el proyecto se

muestra a continuacion:

Tabla 1. Cronograma del Trabajo de Fin de Grado

Objetivos

Fechas de entrega

Creacion del boceto Lean Canvas 1

28-09-2021 -> 12-10-2021

Iteracion y creacion del Lean Canvas 2 'y
documento explicativo de la App propuesta

12-10-2021 -> 26-10-2021

Creacion encuesta para validar la idea y

estudio de la competencia

26-10-2021 -> 9-11-2021

Estudio de mercado completo y analisis de la
encuesta realizada con sus respectivas

conclusiones

09-11-2021 -> 23-11-2021
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Marcar el segmento de mercado elegido 23-11-2021 -> 07-12-2021
apoyandome en la encuesta realizada y

disefio del método de monetizacion

Aprendizaje de uso de herramienta de 07-12-2021 -> 28-01-2022
prototipado

Desarrollo de prototipado 11-02-2022 -> 20-03-2022
Desarrollo de un plan de captacién de 11-03-2022 -> 25-03-2022
clientes
Estimacidn de la evolucion de la App a tres 1-04-2022 -> 22-04-2022
afios vista
Estimacion de las proyecciones financieras 1-04-2022 -> 22-04-2022

del proyecto desarrollado

Desarrollo de la memoria del TFG (enfocada 22-04-2022 -> fin de curso

como un Business Plan)

ESTRUCTURA DE LA MEMORIA

La memoria de este Trabajo de Fin de Grado se estructura de tal forma que se pueda entregar
a un cliente en formato documento para conseguir una financiacion estando en ronda de
inversion. Por tanto, la estructura que se aplica durante todo el documento es la

correspondiente a un business plan. El desarrollo de la memoria, asi como todos los
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conocimientos aplicados en el desarrollo de la empresa, estan basados en la metodologia
Lean.

La metodologia Lean es especialmente efectiva en empresas que se quieren asentar como
startups dentro del mercado, donde la flexibilidad al cambio, pivotar, y la velocidad de
crecimiento, cobran un papel fundamental. Para obtener el éxito, estas empresas deben
conocer en todo momento las necesidades de los clientes y el feedback que éstos dan en

relacién con la herramienta que se ha desarrollado.
Teniendo en cuenta todo esto, la memoria se desarrolla de la siguiente manera.

Al comienzo, se refleja la situacion actual que viven tanto los clientes de los gimnasios como
los propios establecimientos. Apoyandose en la informacion presentada, se expone el
problema identificado por Juntos al Gimnasio, y que se valida a traveés de una encuesta
realizada tanto a personas que entrenan dentro del gimnasio como personas que no son socios
de éste. Una vez se identifica el problema, se realiza un analisis del mercado para tener una
visién global del sector en el que Juntos al Gimnasio desea adentrarse, que servira también
para identificar posteriormente al target gimnasio y al target usuario. Ademas de haber
encontrado una oportunidad de negocio, se comprueba que no exista ningin producto que
acabe con el problema identificado realizando un analisis de competencia dentro del sector

fitness.

A continuacion, y con la ayuda de la informacion extraida de la encuesta realizada y del
analisis de mercado previo, se identifica el target gimnasio y el target cliente. Una vez
explicado las caracteristicas de cada uno de ellos, se muestra el tamafio de mercado que se
encontrard Juntos al Gimnasio y, teniendo en cuenta el target definido anteriormente, se
consigue una cifra final de pablico objetivo, tanto de gimnasios como de usuarios de la

aplicacion.

Una vez se ha definido el mercado y el target, se explican las propuestas de valor tanto para
los gimnasios como para los usuarios de la aplicacion, que seran clientes de los propios

gimnasios. Para entender estas propuestas de valor, se realiza un tour por la aplicacion
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explicando de manera detallada cada una de las funcionalidades disponibles dentro de la

herramienta.

Tras haber explicado el producto Juntos al Gimnasio, se dedica un capitulo a explicar como
han reaccionado los gimnasios contactados ante el producto creado. Para ello ha sido
necesario contactar con éstos y mostrar de manera directa la herramienta explicando qué
aporta al establecimiento y qué ventajas competitivas le daria respecto al resto de gimnasios

gue no contratasen nuestros Servicios.

A continuacion, se explicaran las distintas estrategias de captacion y fidelizacion de clientes
que se llevaran a cabo. Este capitulo es muy relevante, ya que gracias a las técnicas aplicadas
se conseguird cumplir las distintas hipotesis de crecimiento de cada uno de los escenarios de

las proyecciones financieras.

Por Gltimo, se desarrollan las proyecciones financieras del escenario pesimista, del escenario
neutro y del escenario optimista. En primer lugar, se exponen los costes de los tres primeros
afios, que seran comunes a los tres escenarios, excepto los gastos de personal. Una vez se
han explicado los costes, se explican los tres escenarios con sus hipotesis de crecimiento
correspondientes, los ingresos obtenidos, y la cuenta de resultados final para cada uno de los

afios de las proyecciones financieras.

Acabados todos estos puntos, se incluyen diversos anexos en los que se exponen documentos

que no han podido introducirse en la memoria antes.
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2. PROBLEMA

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA A RESOLVER

La pandemia ha provocado una caida del 64% en los ingresos de los gimnasios espafioles,
lo que ha supuesto que la facturacion agregada se redujera a 1.580 millones de euros, desde

cifras que superaban los 2.600 millones en afos anteriores.

En millones de ddlares

Figura 1. Evolucidn del negocio fitness en Espafia en millones de euros. Fuente: lhrsa.

La Federacion Nacional de Empresarios de Instalaciones Deportivas (FNEID) afirma que el
29% de las empresas del sector podria cerrar de manera definitiva, afectando a una industria

que antes de la crisis sanitaria daba empleo a mas de 214.000 personas.

Si el foco se situa en las treinta principales cadenas, la facturacién cayé mas de un 55%,
hasta 470 millones de euros. Es una caida superior a la que registré la economia espafiola en

2020, que se contrajo un 11%, y ain mayor que el descenso del negocio previsto en toda la
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industria deportiva, compuesta también por clubes profesionales, competiciones, fabricantes

y retailers.

Las graficas siguientes muestran la evolucién de numero de gimnasios y suscripciones,
pudiendo ver el efecto claro del COVID con una dréastica reduccion a partir de marzo de

2020 y sin apenas recuperacion desde julio y agosto de dicho afio:

Variacion interanual, en porcentaje

-100 100

Figura 2.El negocio del fitness en Espafia en el afio del Covid-19. Fuente: Ihrsa.

Del mismo modo, muchos clubes han cerrado o desaparecido desde entonces, asi como la

I6gica reduccidn de nimero de abonados o afiliados (medida en millones de personas):
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En numero de clubes

Figura 3.Evolucion de los clubes de fitness en Espafia. Fuente: lhrsa.

En numero de socios

Figura 4. Evolucion de la afiliacion a clubes de fitness en Espafia. Fuente: Ihrsa.

Sin embargo, el sector del deporte ha emergido como un aliado y una solucion mas a la
pandemia, al contribuir a que la sociedad sea mas saludable y se enfrente al virus en mejores
condiciones. Prueba de ello es la evolucion del denominado Fitness Virtual (clases en
remoto) durante la pandemia, que se ve ya como un producto sustitutivo del propio gimnasio,

y cuyas proyecciones globales se muestran a continuacion:
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En millones de ddlares. A partir de 2020, previsiones
59.230
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Figura 5. Evolucion del negocio mundial del fitness virtual. Fuente: Allied Market Research.

Tras ver estos datos, se identifica un claro problema, que es la crisis del sector:

- Tras el confinamiento, se han dado de baja mas de un 43% de clientes de sus
respectivos gimnasios, provocando una reduccion significativa de ingresos del 40%.

- Lapréctica del deporte en casa ha aumentado un 22% desde que aparecié el COVID,
proliferando el concepto de fitness virtual.

- Tras el COVID, el 80% de los jovenes no hace el deporte suficiente (fuente: OMS).

- Hay una reduccién del 44% del nimero de clubes y gimnasios.

Estos puntos inducen a pensar que existe una oportunidad de negocio, si se encuentra un
producto que permita a los gimnasios captar nuevos usuarios y fidelizar a los actuales, al

mismo tiempo que proporciona al usuario una mejor experiencia en el gimnasio.

Aparte del problema identificado por parte de los gimnasios, preocupa la cantidad de clientes
que deciden darse de baja en los gimnasios. Pese a que esto ya fuese motivo de preocupacion
antes de la etapa del COVID, desde que confinaron a la poblacién a mediados del 2020 ha
pasado a ser un factor critico para todos los establecimientos del pais. Para saber exactamente
qué motivos hay detras de las altas y bajas de los clientes de los gimnasios, se ha recurrido
a un estudio realizado en el afio 2020 dentro de nuestro pais, y que se plasma en la ilustracion

mostrada a continuacion:
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10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
Falta de Tiempo . l . . ' . :
Desmativacion
Situacion econémica personal
Cambio de domicilio o trabajo
Competencia
Calidad-Precio
No tener lo dltimo en equipamiento
Deporte Outdoor
Problemas de salud

% bajo de clases dirigidas

Figura 6. Motivos de baja de clientes en los gimnasios. Fuente: Life Fitness.

Los socios de los gimnasios espafioles tienen por tanto tres motivaciones principales para
darse de alta: la proximidad al hogar, la recomendacién de otro socio y la relacion calidad-

precio.

Los principales motivos de baja son la falta de tiempo, la desmotivacion y la situacién

econdmica.

La baja de socios y por tanto de ingresos, no se ve compensada por una reduccién equivalente
de costes, ya que la estructura de costes de los gimnasios tiene un alto porcentaje de costes

fijos (infraestructuras) y los costes variables tienen poca flexibilidad.

Por este motivo, y para mejorar los beneficios, los gimnasios ademas de tener que buscar
mecanismos para captar mas clientes y fidelizarlos (aumento de ingresos), podrian hacer un
uso mas eficiente de sus recursos, por lo que, gestionar correctamente el uso de las maquinas,

permitira optimizar sus costes, como clara palanca de mejora.

Gestionar correctamente el uso de las maquinas quiere decir optimizar la oferta de estas ante

la demanda de los usuarios.
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A traveés de las encuestas realizadas, tanto a usuarios como a gimnasios, detectamos que la
relacion oferta — demanda no es la adecuada, y que los estudios previos que hacen los
gimnasios antes de comprar las maquinas no son suficientes y ademas la demanda puede ser

cambiante.

Por este motivo, Juntos al Gimnasio propone una solucién que permitira ir conectando la
ofertay la demanda de una manera dindmica. Como podemos observar en la figura, el exceso
de demanda o de oferta en las maquinas de los gimnasios es altamente perjudicial para éstos.
Este desequilibrio hace que durante ciertas horas del dia haya maquinas que no se estén
usando y, en paralelo, que haya maquinas siempre ocupadas que no puedan satisfacer la
demanda de los clientes, lo que desmotiva a estos y puede generar su baja.

Por lo tanto, los gimnasios pueden tener zonas del gimnasio vacias y clientes descontentos.
Consiguiendo ser mas previsible y sabiendo qué maquinas se usan mas y cuales se usan

menos, los gimnasios arreglaran este problema.

Una vez identificados los problemas dentro del sector del fitness, en octubre de 2021 se
decidio realizar una encuesta a los clientes de distintas cadenas de gimnasios de Madrid, con
el objetivo de verificar las hipotesis en las que se basan los problemas detectados, para ver
si eran realmente problemas que afectaban tanto a gimnasios como a clientes. Veiamos
anteriormente como la “falta de tiempo” y la “desmotivacion” eran dos de las causas
principales para darse de baja de un gimnasio, y también veiamos el impacto de
recomendaciones favorables para apuntarse. La encuesta profundizara en estos elementos
para determinar si la App Juntos al Gimnasio puede tener viabilidad de uso y de negocio.

Los resultados de dicha encuesta se muestran a continuacion:

A continuacion, se muestra el detalle de la encuesta realizada para la correcta identificacion

del problema a resolver:

41



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLA'S GRrADOEN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS DE TELECOMUNICACION

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__icar__icade b ciHs | PROBLEMA

Tu actividad deportiva

;Donde haces deporte?

137 respuestas

@ No hago deporte
® Encasa
@ En el gimnasio

@ Otros deportes (baloncesto, futbol, tenis,
otros)

16,8%
20,4%

Figura 7. Respuestas pregunta 1 de la encuesta. Fuente: Elaboracién propia.
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Si no vas al gimnasio

En caso de no estar apuntado al gimnasio, ; hay alguna razén en especial por la que prefieras
hacer deporte en casa o en otro lado, o no por la que no hagas ejercicio?

90 respuestas

@ Falta de tiempo

@ Comodidad

) Gimnasios demasiado llenos
@ Otras razones

Figura 8.Respuestas pregunta 2 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.

Para los que si vais al gimnasio

;Cuantas veces vas por semana?

42 respuestas

® 12

® 34
o5

® masde 5

40,5%

Figura 9. Respuestas pregunta 3 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.
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:Qué tipo de entrenamiento sueles realizar, preferentemente?

42 respuestas

® Clases grupales sin maquinas
@ Solo maquinas y pesas
@ Cardio

@ Cardio con méquinas y/o clases
grupales

N

47,6%

Figura 10. Respuestas pregunta 4 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.

:;Como te gusta organizar tu entrenamiento?

42 respuestas

@ Sin programar nada, me da igual hacer
una cosa que otra

@ Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden de
ejercicios

@ Rutina programada, sin flexibilidad para
cambiar el orden de ejercicios

Figura 11. Respuestas pregunta 5 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.
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Ahora, necesitamos tu ayuda para identificar el problema que existe hoy en dia en los gimnasios.

:Suelen estar ocupadas las maquinas que quieres usar?

41 respuestas

@ No
@ Aveces
) Con mucha frecuencia

)

Figura 12. Respuestas pregunta 6 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.

:Cuanto te molesta no poder usar una maquina porque este ocupada?

41 respuestas

®0
@1
o2
®:3
®4
@5

Figura 13. Respuestas pregunta 7 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.
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Ahora, vamos a intentar mejorar tu experiencia en el gimnasio

;Te gustaria tener una App que con antelacion te permitiera programar las sesiones y
reservar maquinas en funcion de su disponibilidad por cada franja horaria?

40 respuestas

@ Me daria igual. De hecho, no la usaria

@ Si, me parece buena idea. La usaria
esporadicamente,segun el dia.

@ Si, me parece buena idea. De hecho, la
usarfa siempre o casi siempre

@ Me parece muy buena idea. Lo Gnico
que no la usaria porque no tengo
problema con gentr usando maquinas

Figura 14. Respuestas pregunta 8 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.

En tu opinidon crees que esto podria ayudarte a:

41 respuestas

@ Optimizar mi tiempo
@ Optimizar mi sesion de entrenamiento
@ Ambas

@ Nada. No me ayudaria a optimizar ni mi
tiempo ni mis sesiones.

Figura 15. Respuestas pregunta 9 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.
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Para los que no estais apuntados al gimnasio

:Te apuntarias al gimnasio si te asegurasen optimizar tu tiempo y tu entrenamiento

94 respuestas

@ No me apuntaria aunque me lo
asegurasen

@ Probablemente si
@ Seguramente si me apuntaria

Figura 16. Respuestas pregunta 10 de la encuesta. Fuente: Elaboracién propia.

Ante la decision de elegir entre varios gimnasios similares en el resto de caracteristicas,
selegirias uno que te proporcionara este servicio dentro de una app?

136 respuestas

@ No, esto no afectaria a mi decision
@ Probablemente

@ Si, escogeria un gimnasio que prestara
este servicio

Figura 17. Respuestas pregunta 11 de la encuesta. Fuente: Elaboracién propia.
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Si tu gimnasio tuviese este servicio, ;recomendarias tu gimnasio a futuros usuarios?

137 respuestas

@ No
@ Probablemente
@ Seguro que si

20,4%

Figura 18. Respuestas pregunta 12 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.

Para finalizar, queremos conocerte un poco mejor

Indica tu género

137 respuestas

@ Femenino

® Masculino

@ Otro

@ Prefiero no contestar

Figura 19. Respuestas pregunta 13 de la encuesta. Fuente: Elaboracién propia.
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:En qué rango de edad te encuentras?

137 respuestas

@ Menor de 18 afios
® 19-30
31-40
® 41-55
@ Mas de 55 afios

Figura 20. Respuestas pregunta 14 de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.

iMuchas gracias por tu ayuda! Nos has ayudado a avanzar con nuestro proyecto. Estaria genial que
pudieses compartir esta encuesta para asi tener aun mas datos. Te informaremos del resultado de
la encuesta en cuanto tengamos todo terminado.

Figura 21. Mensaje final de agradecimiento tras la realizacion de la encuesta. Fuente: Elaboracién propia.

La primera conclusion que se extrae de los resultados de la encuesta es que realmente existe
una necesidad dentro del sector fitness, que no esta cubierta. A partir de esta primera
conclusion, se pueden sacar otras que han sido cruciales para el desarrollo de la aplicacion
Juntos al Gimnasio. A continuacion, se muestran las conclusiones extraidas de la encuesta

realizada por 137 personas:

1. Los clientes de los gimnasios ven como problema principal la falta de espacio.
Esto se debe a dos cosas concretas: la primera de ellas es que el establecimiento
del gimnasio no sea lo suficientemente grande como para albergar la cantidad de

maquinas que tienen. La segunda de ellas es la poca efectividad que tiene el
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sistema que se usa para controlar el aforo del gimnasio. La App Juntos al
Gimnasio puede ser de gran utilidad para los gimnasios en este aspecto ya que,
al tener la capacidad de ver cuantos clientes van a usar cada maquina, es mas
viable hacer un informe en tiempo real de la cantidad de usuarios que hay en el

establecimiento en funcion de la franja horaria.

2. Muchos de los encuestados sienten que no disponen del tiempo suficiente para ir
al gimnasio. Esto se puede deber a antiguas experiencias que han tenido al ir a

los gimnasios y ver que la rutina que tenian programada no ha podido finalizarse.

3. El grado de molestia que se esperaba era parecido a lo que realmente ha salido
en la encuesta. EI 70% de los encuestados se molestan bastante al encontrar

ocupadas las maguinas que desean utilizar.

4. A muchos de los encuestados (80%) les parece una buena idea la creacion de esta
aplicacion y piensan que la usarian de manera esporadica (55%) o frecuente
(25%).

5. Sélo el 7.3% piensa que no le seria de ayuda para mejorar sus entrenamientos.

6. Entre aquellas personas encuestadas que no van al gimnasio, solo el 43.6% de
ellas no se apuntaria, aunque les asegurasen optimizar tiempo y entreno (futuros

clientes potenciales de los gimnasios).

7. Ante la decision de elegir a qué gimnasio se apuntarian, el 62% veria como un
aspecto a tener en cuenta que el gimnasio incluyese el servicio de nuestra App
Juntos al Gimnasio, siendo éste un dato muy relevante para la propuesta de valor

para los gimnasios.

8. La cantidad de maquinas supone también un problema para los clientes y, como

el espacio también lo es, se llega a la conclusion de que no hay un equilibrio entre
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oferta y demanda de las maquinas (méaquinas sin usar y maquinas demasiado

demandadas).

9. EI cliente no tiene acceso a la maquina que quiere usar en un 93% de las

ocasiones. Esto verifica el problema que habiamos visto de inicio.

10. El resultado de la pregunta “;COmo te gusta organizar tu entrenamiento?” no es
el esperado. Inicialmente, con la hipdtesis de partida, se pensaba que habia méas
gente que llevaba una rutina programada de manera estricta, pero la mayoria de
los encuestados, concretamente el 83.3%, tienen flexibilidad para cambiar el
orden de los ejercicios ante situaciones adversas. Este punto permitira pivotar

alguna de las funcionalidades previstas.

ANALISIS DE MERCADO

Se necesita un analisis de mercado para identificar dénde se encuentra exactamente la
oportunidad que quiere aprovechar Juntos al Gimnasio. A continuacion, se muestra cdmo es
la estructura del sector en Espafia, qué tipos de gimnasios hay, qué tipo de oferta de servicios
presenta y a qué precio, y si realmente estan llevando a cabo una transformacion digital para

adaptarse a las nuevas circunstancias.

Este apartado ayudara a identificar el “target gimnasio” del producto Juntos al Gimnasio

presentado en el capitulo 3 de esta memoria.

Principales operadores del sector Fitness en Espafia

El tejido empresarial formado por las cadenas espafiolas estaba compuesto a principios de
2020 por 4.753 centros deportivos registrados, divididos en cinco modelos de club:

concesional, low cost, middle-market, premium y boutique, que se definen a continuacion.
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- El modelo concesional es aquel en el que empresas privadas operan instalaciones
publicas. Este modelo opera en centros deportivos municipales de gran tamafio
situados en ubicaciones concurridas que atraen al pablico familiar. Requieren una
inversion de entre seis millones y quince millones de euros; a cambio, las
administraciones les dan la explotacion integral del centro por periodos que llegan a
superar los cuarenta afios. Ademas, se les permite acceder a subvenciones y, durante

la pandemia, solicitar indemnizaciones.

- El' modelo low cost irrumpié en Esparfia en 2009 de la mano de una cadena alemana,
McFit, que se ha visto obligada a adaptar su oferta al mercado espafiol. La
particularidad del low cost espafiol es que ha ido reforzando su propuesta de valor
diferenciandose de las grandes cadenas de otros paises ofreciendo algo mas que
equipamiento, con una amplia propuesta de clases dirigidas presenciales y servicios
adicionales, aunque a costa de un precio algo mayor. Por eso, si el estandar low cost
europeo ronda la cuota de 19,90 euros al mes, en el caso de Espafia llega a acercarse

o incluso superar los 30 euros.

- Las primeras cadenas de gimnasios que se crearon en Espafia operan en el segmento
middle-market. Crecieron en el sector con relativa comodidad hasta el estallido de
la crisis econdmica, cuando la subida del IVA del 8% al 21% y la llegada de nuevos
operadores elevaron la competencia, obligando a estas compafiias que operaban
gimnasios de barrio a modernizarse. Tras la pandemia, y al igual que en la anterior
crisis, son las que mas estan sufriendo los cambios de habito del consumidor. Las
que pusieron al dia su oferta lograron fidelizar a los clientes justo cuando muchos se
daban de baja para probar el low cost, el gimnasio concesional de sus propios barrios
0 nuevas propuestas mas flexibles: el gimnasio 24 horas. Con tarifas que oscilan entre
30 euros y 55 euros, se sitian a medio camino entre el low cost y los clubes de gama

alta.
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- Los centros Premium tienen abonos que superan los 60 euros mensuales, y se
centran en la personalizacion, la exclusividad e incluso la aspiracionalidad. Son
instalaciones de gran tamafio, habitualmente con zona de entrenamiento outdoor, y
no pretenden ser solo un gimnasio, sino ser también un club social que recuerde a un
hotel y al que se pueda acudir no solo para entrenar, sino para socializar, trabajar o

relajarse.

- El Modelo Boutique, procedente de Estados Unidos, ha sido el ultimo modelo en
irrumpir en el sector. Su particularidad es el entrenamiento especializado (High
Intensity Interval Training o HIIT, yoga y boxeo, entre los mas comunes), orientado
al resultado y a la generacion de experiencias para el cliente. Suelen ser clubes de
tamafo pequefio donde se organizan clases grupales, en las que la tecnologia para
medir el rendimiento juega un papel clave. Es el Unico segmento que apuesta por el
pago por uso o el cobro de cuotas cuyo precio varia en funcion del nimero de clases
contratadas. El precio medio suele superar los 55 euros al mes y puede alcanzar los

120 euros.
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A continuacion, se muestra el reparto del sector por facturacion, volumen de instalaciones y

ndmero de usuarios.

PRINCIPALES OPERADORES EN EL SECTOR DEL FITNESS EN ESPANA
Numero de usuarios (2019)

8 Concesional 8 Low cost 8 Middle-market % Premium 8 Boutique

M imcamm NN Nuimmalimmalan mmmavadauvan aim Al Accdbnv Llbinnann A FamaXa mav fantiivanilin Fiiawméa:s ANl aal,

Figura 23. Principales operadores en el sector fitness en Espafia por nimero de abonados. Fuente: 2Playbook

Intelligence.
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8 Concesional 8 Low cost 8 Middle-market X Premium 8 Boutique

Fuente: 2Playbook Intelligence
TIncluye FITNESS HUT | ?Incluye MYST | ?Incluye YOGA ONE

Figura 24. Principales operadores en el sector fitness en Espafia por nimero de instalaciones. Fuente: 2Playbook

Intelligence.
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Modelos de precios

Como se ha mencionado anteriormente, cada tipo de gimnasio o club deportivo tiene un
precio caracteristico asociado al tipo de servicio que proporciona. La grafica siguiente
muestra la cuota media mensual en funcion del tipo de club, pudiendo identificar un precio

promedio de cada categoria:

Club Deportivo .
Estudio de Entrenamientc Personal -

Gimnasio 24 horas Mas de 100€
80€-100€
Gimnasio Boutique M s0c-80¢
50€-60€
Gimnasio Municipal Privado 40€-50€
30€-40€
20€-30¢€
Menos de 20 €

Gimnasio Municipal Publico

Gimnasio Privado Low Cost

Gimnasio Privado Mid-Market

Gimnasio Privado Premium -

Figura 25. Cuotas mensuales fijadas por los gimnasios en funcion del tipo de establecimiento. Fuente:
2Playbook Intelligence.

Los Premium centran sus cuotas mensuales entre 60 y 80 €, entre 80 y 100 € y mas de 100

€. La cuota mas elevada, la de 100 euros, recae en estudios de entrenamiento personal.

En afios anteriores podiamos ver cémo algunos gimnasios low cost ofrecian cuotas
mensuales de menos de 20 €, hoy en dia vemos que ofrecen cuotas de entre 20 y 30 € porque,
como ya se ha mencionado, incorporan calendario de actividades para hacer captacion de
cliente, ya que las actividades dirigidas son muy valoradas entre los esparioles y es un punto

muy valorable a la hora de escoger un gimnasio u otro. Es por eso por lo que los gimnasios
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low cost de Espana no siguen el patrén europeo (menos de 20€ mensuales, solo maquinas,

sin apenas clases grupales ni personal especializado).

Es muy importante resaltar que las cuotas suponen entre el 80% y el 100% de la facturacion
del gimnasio, que no ha encontrado habitualmente mecanismos de diversificacion de
ingresos. Sin embargo, en la era COVID, la diversificacion trata de apoyarse cada vez mas

en los medios digitales y herramientas de captacion y fidelizacion.
Transformacion digital del sector

Por todo lo mencionado, los gimnasios se encuentran ante la obligacion de conectar con sus
usuarios de una manera diferente para mejorar su experiencia y que dicha conexién les

genere mas fidelizacion y mas capacidad de captacion.

Se ha tomado informacion de encuestas realizadas a gimnasios donde se les preguntaba si
tenian una App para la gestion de la relacion con los usuarios, como la utilizaban, si la
vinculaban con otras Apps de los diferentes Marketplaces de Apple y Google, y los

resultados son reveladores:
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Sl

Si, PERO NO SE
VINCULA CON LAS NO
APP + POPULARES

Figura 26. Encuesta realizada a gimnasios espafioles. Fuente: Life

Fitness.
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No, no contamos con una App 43,10%

Tenemos una App para publicar los o
horarios de las actividades 42,24%

Tenemos una App para gestionar 9
rutinas y seguimiento del entrenador 35,34%

Tenemos una App para la reserva de 34 48%
clases .

Tenemos una App para publicar
noticias y contenidos

31,03%

Tenemos una App para competicio- 22 41%
nes y retos (gamificacion) %

Otros I 1,72%

Figura 27. Encuesta realizada a gimnasios espafioles. Fuente: Life Fitness.

JCONSIDERA QUE
EL GIMNASIO L o
ESTA PREPARADO
PARA LAS NUEVAS
TECNOLOGIAS?

VALORAMOS
INCORPORAR
ASPECTOS
TECNOLOGICOS

¢SABE LO QUE HACE
EL SOCIO FUERA DEL
CLuB?

SI, Y USO LA INFORMACION
PARA LA GESTION DE LOS
ENTRENAMIENTOS

LOS SOCIOS
VALORAN
LAS NUEVAS
TECNOLOGIAS

—
Si, PERO NO USO LA
INFORMACION PARA

LA GESTION DE LOS
NO ENTRENAMIENTOS

Figura 28. Encuesta realizada a gimnasios espafioles. Fuente: Life Fitness.
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Como puede observarse, al problema identificado anteriormente de crisis del sector,
debemos afiadir la escasa transformacion digital del mismo en el uso de Apps que conecten

con el usuario:

- El 74% de los gimnasios espafioles no estan preparados tecnolégicamente para
los socios

- 4 de cada 10 no cuentan con una App para la gestion de su centro

- 6 de cada 10 tienen una estrategia para conectar con socios por App/Wearable

- 2 de cada 10 socios pueden vincularse con las Apps mas usadas a través de la
App del centro

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Pese a que exista una oportunidad dentro del mercado y el problema no se haya solucionado,
es cierto que nos encontramos con otras aplicaciones que intentan solucionar los problemas
mencionados anteriormente, aunque sea de manera diferente a la pensada por Juntos al

Gimnasio.

Algunos de los competidores mostrados en los siguientes puntos aportaran valor a los

gimnasios, mientras que otros aportaran valor a los deportistas.
Analizaremos cinco tipos de aplicaciones, como muestra valida de la competencia:

e Las Apps de los propios gimnasios (usaremos la App de Basic Fit para representar a
este grupo)

e Zenplanner

e Glofox
e Virtuagym
o (Gympass
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APLICACIONES DE LOS PROPIOS GIMNASIOS

El primer competidor que tiene Juntos al Gimnasio son las propias aplicaciones de los

gimnasios, con su marca.

Al tener todos los gimnasios una aplicacion similar, nos centraremos en uno en concreto para
hablar sobre qué servicios ofrece. Por lo tanto, para explicar todas las funcionalidades

hablaremos sobre la aplicacion del Basic-Fit.

HOLA
JORGE

Sea cual sea tu objetivo, te ofrecemos todo lo
que necesitas en tu aventura fitness. Go For
it

RECOMENDADO

ACTUALIDAD

@ Basic-Fit

® s B @

©

Figura 29. Pantalla de Inicio Basic Fit. Fuente: Elaboracién propia.

Se ha decidido escoger la aplicacion Basic-Fit porque he sido cliente de esta cadena durante
mucho tiempo y por lo tanto he podido tener acceso a la herramienta para el usuario.

A continuacion, se explican las distintas funcionalidades de la aplicacion:

- Entrenamientos: Esta funcionalidad permite a los clientes del gimnasio ver como

se distribuyen los entrenamientos a lo largo de la semana, ver qué entrenamientos
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debe realizar el deportista en funcién del objetivo que busque, e incorpora audios de
coaching para motivar a los usuarios de la app en cada entrenamiento. Al entrar el
usuario en esta seccién de la aplicacion, encuentra varios entrenamientos de los
distintos grupos musculares y el tiempo que dura aproximadamente cada rutina.
También, dependiendo del tipo de deportista que sea (principiante, medio,

avanzado), el entrenamiento propuesto sera de un tipo de intensidad u otra.

- Programas: Esta funcionalidad permite al usuario crear unas rutinas semanales de
entrenamiento. El objetivo impuesto por el usuario sera el que determine el limite de

las semanas de entrenamiento del programa.

- Nutricién y estilo de vida: En esta seccion, el cliente dispone de varias opciones
para seguir un estilo de vida saludable. El usuario tiene en su mano la opcién de ver
recetas saludables, leer articulos de motivacion y salud, realizar ejercicios de
motivacion, y empezar a crear habitos saludables.

- Controla tu progreso: El usuario puede ver las calorias quemadas en cada una de
las sesiones, asi como actualizar en todo momento su peso. De esta manera, puede
saber si sus entrenamientos estan siendo efectivos y si esta consiguiendo los objetivos

marcados.

- Coach: Esta seccion permite al usuario ver si esta realizando de manera correcta
cada uno de los ejercicios. Puede ver videos explicativos de cada uno de los
ejercicios, asi como escuchar consejos técnicos de entrenadores a traves de la

herramienta audio coach.

62



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLA'S GRrADOEN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS DE TELECOMUNICACION

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icape ] PROBLEMA

ZENPLANNER

La siguiente herramienta para analizar es Zenplanner. Esta aplicacion ayuda a los negocios

a mejorar su rentabilidad, gestionando todo el aspecto econdmico del negocio. Dentro de sus

funcionalidades, las mas destacadas son:

Facturacion simplificada: A través del software ofrecido por Zenplanner, el
gimnasio podré recibir los pagos a tiempo todos los meses de manera automatica y
procesarlos rapidamente, podra capturar las tarjetas de crédito para no tener que
pedirle al usuario los datos en cada operacion y permitira que los gimnasios vean sus

facturas en todo momento, asi como realizar pagos seguros en linea.

Seguimiento de entrenamiento avanzado: Los gimnasios, a través de la aplicacién
movil de Zenpanner, podran ver el progreso de los atletas a lo largo del tiempo. Esto
va a permitir a los gimnasios determinar qué atletas estdn mejorando y cuales

necesitan una atencién adicional.

Visualizacion y optimizacion de afluencia: EI gimnasio podra ver quiénes entran
al establecimiento en cada momento, pudiendo controlar asi el acceso a las

instalaciones.

GLOFOX

Otro de los competidores de Juntos al Gimnasio es Glofox. Se trata de un software de fitness

creado con el objetivo de aumentar los ingresos de los clientes gimnasios que contraten sus

servicios. A través de su aplicacién movil, busca ofrecer una plataforma digital elegante y

eficiente para los usuarios de los gimnasios.

A continuacion, se muestran los servicios que consiguen los gimnasios a traves de la empresa
Glofox:
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- Gestion de gimnasio: Glofox ofrece a sus clientes la posibilidad de gestionar su
gimnasio, creando planes de membresia personalizados, administrando relaciones
con los usuarios y los pagos de éstos, y programando las clases llevadas a cabo dentro
de las instalaciones. Gracias a este primer servicio, el gimnasio puede reinvertir el

tiempo en otras areas de su negocio.

- Herramientas de ventas y marketing: A través de su sistema Customer
Relationship Management (CRM), Glofox agiliza las ventas de los gimnasios cliente
y consigue captar méas clientes convirtiendo a los visitantes en miembros del
gimnasio. Para conseguir esta captacion de nuevos clientes y fidelizacion de clientes
actuales, el sistema CRM realiza una segmentacion inteligente gestionando de
manera diferente a cada cliente, tratando de manera también diferente a cada grupo
de clientes y satisfaciendo asi las necesidades de cada uno mediante un modelo de

customer centricity

- Compromiso con los miembros: Glofox mejora la UX de los clientes de los
gimnasios dandole a estos la posibilidad de realizar un seguimiento personalizado de
cada uno de ellos a través de informes detallados extraidos de la aplicacién movil.
Ademas, crea de manera automatica notificaciones para comunicarse de manera mas

efectiva con los miembros del gimnasio.

VIRTUAGYM

Aunque no busque acabar con el problema presentado anteriormente, Virtuagym es otro de
los competidores de Juntos al Gimnasio. El software tiene una seccién para gimnasios y
empresas y otra seccién para uso personal que promueve el fitness virtual. A continuacion,

se explica qué aporta Virtuagym a los gimnasios y a los usuarios.
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- Gestion de membresia: La herramienta Virtuagym gestiona el pago de cuotas de los

clientes del gimnasio a través de la automatizacion de la facturacion.

- Entrenamiento y aplicacion: A través de la aplicacion, el gimnasio puede dar

orientacion nutricional y ejercicios de orientacion al cliente y seguir su progreso.

- Reserva y programacion: Digitaliza los servicios del gimnasio para mantener el
contacto en todo momento con el cliente del gimnasio y mejorar asi la experiencia

de usuario.

- Planes de entrenamientos personalizados: Virtuagym plantea al usuario diferentes

rutinas de entrenamiento en funcion del objetivo que el individuo esté persiguiendo.

GYMPASS

La ultima herramienta analizada es Gympass. A diferencia de otras herramientas, Gympass
no tiene como objetivo mejorar la rentabilidad de los gimnasios ya que estd directamente

enfocada al cliente de éste.

En funcion de la cuota mensual elegida, el usuario tendra acceso a unos escenarios u otros.
Por lo tanto, esta herramienta permite a los usuarios ahorrar tiempo en sus entrenamientos
ya que, en caso de ver que el gimnasio que frecuentan estd mas lleno de lo normal, podran

reservar en otro gimnasio que se encuentre dentro del plan contratado.
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ANALISIS CONJUNTO

Tras haber hecho el analisis de cada uno de los competidores de Juntos al Gimnasio, se
realiza un analisis conjunto final para ver qué puntos en comun tiene Juntos al Gimnasio con

el resto de los competidores y en qué se diferencia del resto.

Aunque se vayan a explicar de manera detallada las funcionalidades de la aplicacion y el
producto Juntos al Gimnasio, es necesario resumir ahora las funcionalidades para poder

comparar el producto con el resto de las herramientas presentadas anteriormente.

La aplicacion permite a los gimnasios optimizar el uso de las maquinas, ver en tiempo real

la afluencia dentro del establecimiento y la gestion eficiente de la empresa.

Juntos al Gimnasio permite a los usuarios reservar circuitos de maquinas en las distintas
franjas horarias, controlar su progreso, ver sus proximos entrenamientos y crear un equipo

con el que poder entrenar.

Se muestra a continuaciébn una comparativa frente a las opciones mencionadas

anteriormente.
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Personalizacién
del usuario

Funcionalidad Optimizacion Médulo de gestién de Visualizacién y
del uso de las

maquinas

optimizacién de

Manager .
g afluencia

Glofox

algym

Zenplanner

COMPETENCIA

Juntos al Gimnasio

Figura 30. Analisis de competencia, app de gimnasio. Fuente: Elaboracion propia.

Funcionalidad Reserva de Reserva de Visualizacién de afluencia | Personalizacién de

horario maquinas en tiempo real usuario
Glofox

Virtualgym

Gympass

=
o
=
(m
=
1]
o
=
[®]
o

Basic-Fif

Juntos al Gimnasio

Figura 31. Andlisis de competencia, app de usuario. Fuente: Elaboracion propia.

Como se ha explicado antes y como se puede observar en las ilustraciones anteriores, no
existe ningun competidor que ofrezca el mismo servicio que Juntos al Gimnasio. No

obstante, nos encontramos ante un volumen alto de competidores futuros dentro del mercado
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ya que, al no haber barreras de entrada altas, seguramente haya empresas ya creadas que

intenten afadir nuestro servicio a sus Apps.

Dicho esto, actualmente el problema observado no esta siendo solucionado por nadie, por lo

que se puede decir que Juntos al Gimnasio esta ante una oportunidad de mercado.

Adicionalmente, las cuotas establecidas por los competidores son parecidas a la establecida
por Juntos al Gimnasio, siendo ésta de 100€ mensuales, por lo que su pago no es un
inconveniente de cara a que los gimnasios decidan ahorrar dinero contratando los servicios

de los competidores.

Tabla 2. Cuotas mensuales establecidas por los competidores y por Juntos al Gimnasio. Fuente:

Elaboracion propia.

App/Herramienta | Cuota mensual (en €)
Glofox 102.4 €/mes
ZenPlanner 108.9 €/mes
Virtuagym 100 €/mes
Gympass 50 €/mes — 100 €/mes
Juntos al Gimnasio 100 €/mes
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Para poder crear un producto que acabe con los problemas expuestos anteriormente, es
necesario que éste se adapte a las necesidades del cliente. Como no es posible adaptarse a
todos los establecimientos del pais y a cada uno de los clientes de los gimnasios, se necesita
perfilar el cliente al que va a ir dirigido el producto, identificando los distintos tipos de
usuarios individuales que Juntos al Gimnasio se puede encontrar, asi como los gimnasios

que pueden estar mas interesados en la herramienta.
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3. CLIENTE

EL GIMNASIO COMO CLIENTE

La primera identificacion de target llevada a cabo por Juntos al Gimnasio es la de los

gimnasios. Para la captacion y fidelizacion de éstos, es necesario perfilar bien el target de

gimnasios.

Juntos al Gimnasio ha tenido en cuenta tres factores para el proceso de identificacion de
target. Estos factores son el numero de instalaciones de los gimnasios, la facturacion de cada

uno de ellos, y el namero de abonados en Esparfia de cada establecimiento.

NUmero de abonados

NUmero de

Facturacion

instalaciones

Figura 32. Diagrama de Venn. Eleccién de target. Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se explican las razones por las que se han identificado estos factores como

clave a la hora de perfilar a los gimnasios captados:
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- Numero de instalaciones: El primer factor analizado es el nimero de instalaciones
que cada uno de los gimnasios existentes tiene en funcionamiento. La captacion de
un gimnasio que pertenezca a una gran cadena permite a Juntos al Gimnasio la
posibilidad de usar el primer gimnasio captado como via de contacto con el resto de
los establecimientos de la marca. Todos los afios las grandes cadenas de gimnasios
organizan una reunion con cada uno de los establecimientos pertenecientes a la
empresa. Aungue en estas reuniones celebradas por las cadenas hay una gran
cantidad de temas de conversacion, es inevitable que haya un periodo de tiempo en
el evento dedicado a hablar de las herramientas que se han utilizado durante el afio
para mejorar la rentabilidad del gimnasio. Si Juntos al Gimnasio esta siendo
beneficioso para uno de los gimnasios, sera éste el que durante el evento explique
como estan aumentando los ingresos de su gimnasio y su rentabilidad gracias al
producto contratado. De esta manera conseguiremos que Juntos al Gimnasio se dé a
conocer sin necesidad de realizar varias campafias de marketing, pues la venta interna

“peer-to-peer” es siempre la que mejores tasas de conversion proporciona.

- Facturacion: El segundo factor a analizar es la facturacion de los gimnasios. Juntos
al Gimnasio piensa que los gimnasios més afectados a nivel econdmico han sido los
que facturaban mas en la etapa previa al confinamiento, y es por ello por lo que son
los que mas soluciones estan buscando de cara a poder mejorar sus ingresos y volver
a la situacion en la que se encontraban a principios del afio 2020. Por lo tanto, la
facturacion de los gimnasios respecto a la etapa previa al virus permite a Juntos al
Gimnasio determinar qué gimnasios estan mas abiertos a utilizar la herramienta para

revertir su situacion.

- Numero de abonados: El tercer factor analizado por Juntos al Gimnasio es el
namero de abonados de cada gimnasio. Al igual que el primer factor, captar a un

gimnasio con gran nimero de abonados hace que haya mas potenciales usuarios de
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la aplicacion que conozcan Juntos al Gimnasio. De esta manera, es mas probable
tener un gran volumen de descargas de usuarios si el gimnasio captado tiene una gran
cantidad de abonados. Este gran numero de descargas hara que Juntos al Gimnasio
Ilame la atencion del resto de gimnasios, porque veran que la aplicacion es un éxito

dentro de los clientes del resto de gimnasios captados.

Teniendo en cuenta estos tres puntos, Juntos al Gimnasio se centra en gimnasios con un

perfil concreto. Este perfil es el mostrado a continuacion:

Pertenecen a una cadena

ERNE

Tienen muchos abonados

=

Gestion privada

@

Espafa

Figura 33. Perfil del target de gimnasios. Fuente:

Elaboracion propia.

Una vez visto el perfil de gimnasio, se observa que los gimnasios de mayor facturacion y
mayor nimero de abonados coinciden en gran parte con los gimnasios con mayor nimero
de instalaciones. Es por ello por lo que Juntos al Gimnasio se acaba centrando en las 15

grandes cadenas de gimnasios del pais.
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EL USUARIO INDIVIDUAL DE LA APLICACION COMO CLIENTE

El perfilado de usuarios de la aplicacion que serén clientes de los gimnasios captados, es
necesario para que la herramienta Juntos al Gimnasio sea lo méas efectiva posible. Esta
identificacion de target es comun tanto a los usuarios iniciales de la aplicacion, como a los

usuarios premium que Juntos al Gimnasio buscara tener en su segundo afio de vida.

El producto Juntos al Gimnasio tiene el objetivo principal de acabar con los problemas de
tiempo y optimizacion de entrenamiento de los usuarios. Es por ello por lo que la herramienta
sera mas Util para las personas que no tengan tiempo suficiente para ir al gimnasio, aunque
puede ser también efectiva para las personas que tengan mas tiempo libre ya que pueden

optimizar igualmente sus entrenamientos sin esperar a usar las maquinas.

En cuanto al nimero de veces entrenadas por semana, se ha observado que la mayoria de las
personas encuestadas que van al gimnasio lo hacen tres 0 mas veces por semana (72% de los
encuestados). De esta manera, Juntos al Gimnasio piensa que sera este publico el que méas

se descargue la aplicacion.

Teniendo en cuenta los dos factores expuestos, concluimos que el publico objetivo de
usuarios debe ser aquel que disponga de poco tiempo libre y entrene tres 0 mas veces por
semana. Aun asi, se debe tener en cuenta que es muy probable que haya usuarios utilizando

la aplicacién que cumplan con uno de los requisitos sélo o con ninguno de ellos.

—)

Poco tiempo libre

_.
3 0 mas veces/semana

Figura 34. Target de usuarios. Fuente:

Elaboracion propia.
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TAMANO DE MERCADO

Actualmente en Espafia hay 3100 establecimientos activos. De estos establecimientos,
Juntos al Gimnasio se centra, como ya hemos contado previamente, en los gimnasios de las
15 grandes cadenas en Espafia, que coinciden con los gimnasios con mayor numero de
abonados. Las 15 grandes cadenas de este pais suman un total de 431 establecimientos, lo

que supone un 14% del publico total.

3.100

Gimnasios de las 15

grandes cadenas

Figura 35. Tamafio de mercado de gimnasios en Espafia. Fuente:

Elaboracion propia.

En cuanto a los clientes de los gimnasios, en Espafia actualmente hay 4.320.000 abonados.
Del numero total que se acaba de mostrar, Juntos al Gimnasio se centra en los abonados de
las 15 grandes cadenas, que suponen un 36% del pablico total existente, pasando a ser un
total de 1.570.000 abonados.

Por ultimo, como ya se ha comentado previamente, se prevé que el niUmero de descargas
venga mayoritariamente de personas que entrenan de manera habitual en los gimnasios. Para
Juntos al Gimnasio, este publico seran personas que entrenen un minimo de tres veces por

semana. De esta manera, y apoyandose en los datos obtenidos en la encuesta de validacion
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del problema, Juntos al Gimnasio se centra en el 72% de los clientes de las 15 grandes
cadenas, que seran aquellos que realicen entrenamientos en el gimnasio tres veces 0 mas por

semana. Teniendo en cuenta este porcentaje, se obtiene una cifra final de 1.130.400 usuarios.

Millones de abonados a

gimnasios

432 M

Abonados a los
gimnasios de las 15

grandes cadenas f—————— =

IAbonados que acuden 31

1,57 M 0 mas veces/semana

36%

1.3M

Figura 36. Tamafio de mercado de usuarios de la aplicacion. Fuente: Elaboracion

propia.

Tras haber visto el tamafio de mercado de gimnasios y usuarios de la aplicacion, Juntos al
Gimnasio fija el pablico objetivo final de gimnasios en 431 establecimientos, siendo éstos
los pertenecientes a las 15 grandes cadenas, y estima el publico objetivo final de usuarios de
la aplicacion en 1.130.400 usuarios siendo estos los clientes de las 15 grandes cadenas que

vayan al gimnasio tres veces a la semana como minimo.
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4, LA APLICACION JUNTOS AL GIMNASIO
PROPUESTA DE VALOR

Para solucionar el problema de pérdida de rentabilidad de los gimnasios debido al
desequilibrio oferta - demanda respecto al uso de las maquinas, a la imagen de marca dafiada,
y a la aparicién de nuevas alternativas a los gimnasios (el fitness virtual); asi como el
problema de pérdida de tiempo y optimizacion de entrenamientos de los clientes de los
gimnasios, se presenta el producto de Juntos al Gimnasio.

Gracias al uso de la aplicacion Juntos al Gimnasio, los gimnasios podran optimizar el uso
de las maquinas y el espacio de los gimnasios, reducir costes, generar nuevos ingresos,
fidelizar clientes y llevar la UX al siguiente nivel. A través de la herramienta, los gimnasios
podran ver qué franjas horarias son las mas concurridas y los circuitos disponibles en cada
momento del dia. Esto no solo les ayudara a averiguar qué maquinas tienen exceso de oferta
o0 de demanda, sino que ademas conseguiran mejorar la experiencia de usuario y los llevara

a fidelizar un mayor nimero de clientes.

En relacion a los clientes del gimnasio que tengan descargada nuestra aplicacion, a través
del uso de la herramienta se les permite reservar circuitos para franjas horarias determinadas,

permitiendo asi optimizar los entrenamientos de éstos sin perder tiempo alguno.

PRODUCTO

A continuacion, se explica el funcionamiento de la aplicacion Juntos al Gimnasio.

Primeramente, se explica como se realiza el registro de la aplicacién y mas tarde, se exponen
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las distintas funcionalidades de la herramienta, haciendo énfasis en como se usa cada una de
ellas. Antes de realizar esta explicacion, es necesario comentar que el acceso a la aplicacion
es el mismo tanto para el gimnasio contratado como para el cliente de éste. El objetivo de
Juntos al Gimnasio es crear una Unica herramienta que aporte valor tanto a los gimnasios
que tengan contrato, como a los clientes de los gimnasios contratados que decidan usar la
aplicacion, y también se piensa que no es necesario hacer informes detallados quincenales
al gimnasio en la primera version de la aplicacion, pues el manager del gimnasio puede verlo
en la aplicacion con su propio perfil de manager. No obstante, se prevé que en las siguientes
actualizaciones sea necesario afiadir mas funcionalidades utiles para los gimnasios, por lo
que en las siguientes versiones se realizaran informes en los que se detalle qué méaquinas son
las mas usadas y las franjas horarias en las que estan mas demandadas y qué usuarios utilizan
mas cada tipo de maquina. Debido a que se presenta la primera versién, no se ha realizado

ningun informe tipo que sirva de ejemplo.

REGISTRO E INICIO DE SESION

Las primeras pantallas que aparecen al usar la herramienta estan relacionadas con la

identificacion del usuario que quiere usar la aplicacion.

Nos encontramos con una primera pantalla en la que se le da a elegir al usuario la opcion de
inicio de sesién o de registro. En caso de que el usuario no esté registrado, debera registrarse
introduciendo el correo electrénico, la contrasefia que desea tener, y el gimnasio al que
pertenece. A continuacion, se muestran la pantalla de eleccién de inicio de sesion o registro,
la pantalla en la que se rellenan los campos de correo electronico y contrasefia, y la pantalla

en la que se pone el establecimiento del propio gimnasio o del cliente.
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Figura 37. Pantalla de inicio. Fuente:

Elaboracidn propia.
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Mi gimnasio

\——_|y

Figura 38. Eleccion de gimnasio. Fuente: Elaboracidn propia.
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PANTALLA DE INICIO TRAS INICIO DE SESION

Tras realizar el inicio de sesion, el usuario de la aplicacidn se encontrara con una pantalla de
inicio en la que podra ver las distintas funcionalidades que ofrece la herramienta. En esta
primera version el usuario puede reservar un circuito en funcién de la franja horaria, analizar
su progreso, ver los entrenamientos que ha realizado y los que tiene programados, y crear un
equipo con el que poder entrenar. A continuacion, se muestra como veria el usuario dicha

pantalla.

Pagina Principal

Reserva tus circuitos

rogreso

Mis entrenamientos

LAST NEXT
TRAININGS | TRAININGS

1+

Tu equipo

W™ tadiyis

Figura 39. Pantalla de inicio Juntos al Gimnasio. Fuente: Elaboracién propia.
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FUNCIONALIDAD CORE: RESERVA DE CIRCUITOS

La primera funcionalidad disponible para todos los usuarios es la reserva de circuitos que,
como ya se ha comentado previamente, es la funcionalidad core de la aplicacion Juntos al
Gimnasio. Para acceder a ella, el usuario debe simplemente pulsar dentro de la pantalla de
inicio en la opcion de “Reserva tus circuitos”. Una vez el usuario esta dentro, se encuentra
con una primera pantalla en la que debe elegir el dia que quiere entrenar, y la hora a la que

quiere reservar uno de los circuitos.

4

Figura 40. Pantallas de eleccidn de fecha y hora para la reserva de circuitos. Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede observar en la Gltima de las pantallas mostradas en la ilustracion anterior, el
usuario puede ver la cantidad de gente que hay en cada una de las horas disponibles, siendo
el color rojo el que marca una mayor afluencia, el color naranja el que marca afluencia media,
y siendo el color gris el que marca menos afluencia de reservas.

Tras haber elegido el dia de entrenamiento y la hora a la que el usuario quiere hacer la reserva
de la méquina, al pulsar en el botén de circuitos aparecerdn todos los circuitos disponibles
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en el tramo horario elegido, y las personas que ya han reservado el circuito para esa franja.

El nmero méaximo de reservas por circuito es de tres personas.

Figura 41. Eleccidn de circuitos para la franja horaria elegida. Fuente: Elaboracién propia.

Una vez decide el usuario el circuito que quiere reservar, debe pulsar encima de éste y le
apareceran las distintas maquinas disponibles dentro del circuito, con un video explicativo
de como usar cada una de ellas. De esta manera, el usuario podra perfeccionar su técnicay

optimizar las distintas series que realice en cada una de las maquinas.
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a4
b

PRENSA
MAQUINA DE
ABDUCTORES/ADUCTORES

Figura 42.Pantalla de maquinas disponibles en funcion del circuito elegido. Fuente: Elaboracion propia.

Una vez el usuario se haya decidido, podréa reservar el circuito simplemente pulsando en el
botoén “Reservar circuito” que se encuentra dentro de la pantalla. Este circuito se guarda
dentro de futuros entrenamientos y podra desbloquearse cuando el usuario acceda al

gimnasio a esa franja horaria.

FUNCIONALIDAD COMPLEMENTARIA: CONTROLA TU PROGRESO

La segunda funcionalidad disponible esté relacionada con el seguimiento del usuario. A
través de esta funcionalidad, el usuario puede ver como va progresando en cada uno de los
ejercicios, marcandose como objetivo un peso especifico e introduciendo las marcas que va
consiguiendo en los distintos dias de entrenamiento. Dentro de esta area, se muestra
informacion especifica del usuario como puede ser el tipo de entrenamiento que realiza

(hipertrofia, resistencia, velocidad...) o la franja horaria preferida por el usuario.
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Figura 43. Pantalla de progreso fisico del usuario de la aplicacion. Fuente: Elaboracion propia.

FUNCIONALIDAD COMPLEMENTARIA: MIS ENTRENAMIENTOS

La tercera funcionalidad disponible permite al usuario ver tanto los ultimos entrenamientos

que ha realizado como los entrenamientos que va a realizar en los préximos dias.

Tener la posibilidad de ver los antiguos entrenamientos ayuda al usuario a recordar qué
grupos musculares ha entrenado durante los ultimos dias y cuales han sido los que menos ha
fortalecido, consiguiendo asi optimizar sus rutinas y obtener mas resultados en un periodo

mas corto de tiempo.

En el area de proximos entrenamientos el usuario guarda los circuitos que ha reservado para
los proximos dias. Cuando llegue el dia de usar uno de los circuitos, el usuario se ird a esta

seccidn de la aplicacion y desbloquearé el circuito.
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Figura 44. Pantalla de proximos entrenamientos. Fuente: Elaboracion propia.

Se ha esperado a este punto de la memoria para poder explicar de manera mas especifica
coémo Juntos al Gimnasio ha conseguido acabar con el problema con el que se encontraba
de inicio. En un principio, no era posible encontrar la manera de asegurar a los usuarios de
la aplicacion que el circuito que habian reservado no estuviese ocupado por alguien sin
reserva cuando ellos llegaran al gimnasio. Sin embargo, tras haber buscado diferentes

alternativas, Juntos al Gimnasio ha encontrado la manera de solucionarlo.

Para asegurar que las maquinas de los circuitos reservados no puedan usarse, se implanta un
candado digital en cada una de las maquinas de los circuitos del gimnasio. Este candado
digital ird conectado a la aplicacion de Juntos al Gimnasio por bluetooth. Cuando el usuario
que tiene reserva decide comenzar su entrenamiento, simplemente con pulsar el botén de
“desbloquear circuito” abrira el candado de cada una de las maquinas del circuito. Una vez
haya acabado su entrenamiento, cerrara los candados para que se repita el proceso para la
siguiente persona que disponga de reserva. El funcionamiento y el estudio de mercado

realizado para encontrar el candado digital se muestra en el siguiente punto de la memoria.
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FUNCIONALIDAD COMPLEMENTARIA: TU EQUIPO

La ultima funcionalidad disponible es la de crear un equipo con el resto de los usuarios de
la aplicacion. Dentro de esta area, el usuario de la aplicacion podra ver las personas que
suelen entrenar en su franja horaria y el tipo de entrenamiento que realizan. De esta manera,
puede contactar con alguno de ellos en caso de querer entrenar con €l o con ella. Juntos al
Gimnasio decidio introducir esta funcionalidad porque cree que entrenar con mas gente
ayuda a las personas a comprometerse a ir al gimnasio, permite crear nuevas amistades y

hace que los entrenamientos sean mas amenos.

Figura 45. Pantalla de crear tu propio equipo. Fuente: Elaboracién propia.
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FUNCIONAMIENTO DEL CANDADO DIGITAL

Para la eleccion del candado digital que se colocara en cada una de las maquinas reservadas

para los circuitos de la aplicacion Juntos al Gimnasio, ha sido necesario realizar un estudio

de mercado.

Dentro de este andlisis realizado, se han tenido en cuenta varios factores, los cuales se

comentan a continuacion.

Precio por candado: Al ser una inversion que deben realizar los gimnasios y no
una inversion a asumir por la startup, se debe encontrar una oferta al por mayor ya
que por gimnasio lo normal es que se instalen entre 80 y 100 candados digitales en
una fase avanzada de uso de la App, aunque en una fase inicial lo l6gico es que
empiecen a probar la aplicacion con circuitos de 10 -12 maquinas. Teniendo en
cuenta este primer factor, se marca un precio objetivo por candado que oscile entre
los 60€ y los 85€. Més adelante se explicara como se argumenta al gimnasio su

inversion en candados digitales, en términos de rentabilidad.

Tipo de apertura: Al haber gran variedad dentro del mercado, se deben descartar
aquellos candados cuya apertura se realice a través de huella digital. Esta opcion no
es viable ya que el candado va a ser utilizado por un gran nimero de clientes del
gimnasio de manera diaria, y no tiene tanta memoria como para guardar todas las
huellas. Ademas, este método no seria eficiente ya que de esta manera el usuario que
reservase un circuito una vez podria usarlo de manera indefinida ya que su huella se
guedaria guardada y por lo tanto la funcionalidad core dejaria de ser (til para el resto

de los usuarios.

Protocolo de seguridad: El altimo factor clave a la hora de seleccionar un candado
digital es la seguridad de éste. Para ello, se busca un candado que sea usado para
proteger objetos valiosos, o que esté configurado a través de 10T u otra tecnologia

puntera en ciberseguridad.
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Teniendo en cuenta estos factores, se encuentra un candado digital en Alibaba que cumple

con todos los requisitos.

A continuacion, se explica qué candado digital se colocara en las maquinas de los gimnasios

cliente.
Candado SMDT-C102

El candado elegido por el equipo de Juntos al Gimnasio es el modelo SMDT-102, un

candado digital utilizado para transportar material militar, dinero, y para transportes exprés.

La primera razon por la que se ha elegido este candado es el precio. Pese a que el precio
maximo sea 95$, al tener que pedir un minimo de 60 unidades por gimnasio, el precio baja

a los 653, entrando dentro del rango impuesto anteriormente.

A través de sus tecnologias de apertura Smart lock y Bluetooth lock, el candado digital se
podré conectar a la aplicacion de Juntos al Gimnasio y, cuando el usuario tenga reservado
un circuito y quiera desbloquearlo, simplemente tendré que pulsar el botén abriéndose el
candado al momento. Ademéas de esta primera opcién, este candado también puede
comprarse con otros tipos de apertura como el 10T GPS Lock, Remote Lock o Intelligent
Lock. No obstante, estas formas de apertura no serian tan eficientes como la Smart Lock y
Bluetooth Lock. El tipo de apertura no determina el costo del producto en ningin momento.

Por altimo, al ser un tipo de candado utilizado por las fuerzas armadas de los paises y para
transportar grandes cantidades de dinero, se supone que el producto cumple con las

condiciones de seguridad comentadas anteriormente.

A continuacion, se muestran las especificaciones técnicas del producto elegido.
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Types Parameter

Communication technology 2G/NB-IoT/LTE Cat1

. GPS 1573.42MHz
GPS & BeiDou
BeiDou 1561.098MHz
BLE 2.4GHz
Wi-Fi 2.4GHz
Built=in GPS antenna, Wi-Fi & BLE antenna, GSM antenna,
Antenna
NFC antenna
Master module 650mAh
Battery
Power module 2300mAh
Idle mode 1.1mA/standby 111 days
Operating time Energy saving mode  3.2mA/standby 38 days
Normal mode 18.1mA/standby 7 days
Storage temperature -40°C~85C
Operating temperature -25C~565C
BLE coverage 10 meters
Cold start <1mi
GSP positioning time L
Hot Start <b5s
GPS positioning accuracy <5M
Size 70 mm(diameter), 142 mm(height)
Weight 0.5Kg

Figura 46. Especificaciones técnicas SMDT C102. Fuente: Alibaba Storage.

JUSTIFICACION DE INVERSION EN CANDADO DIGITAL

Para poder hacer uso de estos candados digitales, es necesario que los gimnasios captados
realicen una inversioén inicial. Esta inversion inicial realizada consiste en la adquisicion de

un namero concreto de unidades de candados digitales.

Es de esperar que los gimnasios incrementen la compra de candados digitales gradualmente,
una vez hayan podido probar con tiempo la aplicacion Juntos al Gimnasio en un nimero

pequefio de maquinas.
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Para mostrar cuan de Util es esta inversion para los gimnasios, se les presentard un simple
ejercicio de retorno de inversion, es decir, cuantos nuevos abonados deberian captar para
amortizar la inversion o, igualmente, cuantas bajas de abonados actuales podrian evitar

gracias a esto para justificar la inversion.

Desde el punto de vista de costes, lo primero que hay que tener en cuenta es la cantidad de

candados digitales que necesitara el gimnasio y el precio de compra de estos:

e Numero de candados digitales: Sera igual al nimero de maquinas que usaran candado
digital, multiplicadas por 1,2 para prever un 20% de stock que cubra el caso de que
los otros usados se rompan o se queden sin bateria. En la tabla inferior se muestran
diferentes escenarios segun el nUmero de maquinas.

e El precio del candado digital es otro de los factores a tener en cuenta. Al comprar
varias unidades, el candado digital se podra adquirir por el menor precio posible,

siendo este precio de 68$. Esto equivale a 65 €.

Desde el punto de vista de ingresos para amortizar los costes (nuevas altas o evitar bajas de
abonados), otro de los datos importantes para este estudio es el precio medio de cuota pagado
por los clientes de los gimnasios a los propios establecimientos. Debido a la gran variedad
de gimnasios dentro del target, y teniendo en cuenta las cuotas de estos, se estima una cuota

media de 30 € mensuales.

Para analizar la amortizacion, también es necesario tener en cuenta la vida util de los
candados. Sabiendo que éstos se van a usar diariamente, en un periodo de 14 horas
aproximadamente, se estima una vida Util de 3 afios (36 meses), segun muestra la hoja de

especificaciones técnicas.

Todas estas estimaciones han sido realizadas teniendo en cuenta que es un MVP y es por lo
tanto necesario realizar iteraciones en funcion del comportamiento de mercado, por lo que

estaremos utilizando la metodologia lean para realizar las iteraciones que sean necesarias.

A continuacién, se muestra una tabla con los datos utilizados para el informe, y que se

utilizan como referencia para las explicaciones posteriores.
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Tabla 3. Justificacion de inversion realizada en candados digitales. Fuente: Elaboracion propia

Inversion
recuperada,
Inversion en n°de
Vida mensual Cuota abonados
NUmero Precio | Inversion | atil en | equivalente | mensual | (inversion
Maquinas | X de /candado total meses (coste media mensual
candados total/vida equivalente /
atil) cuota)
10 1,2 12 65,00 € 780 € 36 21,67 € 30€ 1
15 1,2 18 65,00 € 1.170 € 36 32,50 € 30€ 1
20 1,2 24 65,00 € 1.560 € 36 4333 € 30€ 1
25 1,2 30 65,00 € 1.950 € 36 54,17 € 30€ 2
30 1,2 36 65,00 € 2.340 € 36 65,00 € 30 € 3
100 1,2 120 65€ 7.800€ 36 216,67€ 30€ 8

Vemos cémo en caso de implantar los candados en 20 méaquinas 0 menos, se recupera la
inversion realizada simplemente fidelizando un cliente (evitando que cause baja) o captando

uno nuevo.

En caso de poner candados a 25 maquinas, fidelizando a dos clientes o captando dos nuevos

clientes la inversion realizada por parte de los gimnasios se habra recuperado.

Si se ponen candados en 30 maquinas, con fidelizar o captar a 3 clientes, se recupera la

inversion.

Si nos fuéramos a un gimnasio de gran tamafio, que decidiera poner candados en 100

maquinas, el retorno de la inversion lo obtendria con solo fidelizar o captar 8 nuevos clientes.

Con este estudio se consigue convencer a los potenciales clientes que la inversion que van a

realizar los gimnasios con los candados digitales se recupera de manera simple y rapida.

Dado el volumen esperado de compra de candados, en algin momento futuro se prevé la
posibilidad de que Juntos al Gimnasio sea un facilitador de negociacion para la realizacion

de compras agregadas y que pueda obtenerse mejor precio del proveedor, si bien en ningun
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caso se prevé que Juntos al Gimnasio asuma el coste de los dispositivos y lo repercuta a los

gimnasios.

Adicionalmente, y también teniendo en cuenta el volumen esperado de compra de candados,
Juntos al Gimnasio podra ayudar en la negociacion para que el proveedor proporcione
gratuitamente un volumen pequefio de candados de prueba, de manera que el gimnasio pueda

probar sin coste la App con los candados.
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5. VALIDACION DE LA IDEA

En esta seccion, se explican las distintas reuniones que se han tenido con los gimnasios
contactados, que han servido como primera toma de contacto, y que se han realizado para

validar la idea de Juntos al Gimnasio.

Es necesario aclarar que los gimnasios con los que se ha reunido Juntos al Gimnasio no
tienen por qué que adaptarse perfectamente al target propuesto inicialmente. Si bien la idea
inicial era ésta, el hecho de tener algunas dificultades para conseguir cerrar reuniones con
este perfil de gimnasios ha hecho que sea necesario buscar otros gimnasios que estén

dispuestos a conocer el producto.

Se ha contactado con los gimnasios en dos momentos diferentes de la preparacién de este
informe. En un momento de analisis inicial se contacto con el gimnasio Basic Fit de la calle
Alcala 376 y con el gimnasio 4U Sport de Villanueva del Pardillo. Tras el feedback de estos

gimnasios, se extrajeron las opiniones y valoraciones principales para validar las hipotesis.

En un segundo momento, decidimos ampliar la muestra y verificar si las preguntas y
preocupaciones de los gimnasios anteriores eran recurrentes. Para ello nos reunimos con mas
gimnasios de Basic Fit que tienen perfiles de usuarios algo diferentes del inicialmente
elegido. También presentamos el proyecto a nueva cadena: Dream Fit, a través de su
gimnasio ubicado en la zona de Ventas, de Madrid.

Tras las segundas reuniones, podremos presentar conclusiones mas afinadas.

PRESENTACION CON BASIC FIT

La primera cadena de gimnasios que ha concedido una reunidn a la startup ha sido Basic Fit.

Inicialmente, Juntos al Gimnasio decidié contactar con esta cadena de gimnasios ya que el
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fundador de la startup ha sido cliente durante un largo periodo de tiempo. El estar tanto
tiempo yendo al establecimiento le ha permitido conocer de primera mano a todos los
trabajadores del gimnasio y crear un vinculo con ellos. De esta manera, le ha sido mucho

mas facil conseguir una primera reunién con el gimnasio para presentar el producto.

La reunion se realiz6 dentro del gimnasio Basic Fit, en la calle Alcal& 376. Para la reunion,
se uso el Pitch Deck que se usara para la presentacion final del TFG. Dentro de la reunion,
los trabajadores que estaban presentes tuvieron la oportunidad de ver como funciona la
herramienta Juntos al Gimnasio y de ver las distintas funcionalidades que los clientes del

gimnasio se encontrarian dentro de la aplicacion.

Acabada la reunion, empezaron a preguntar las dudas que les habian ido surgiendo durante
la presentacién. A continuacion, se muestran las preguntas realizadas por los trabajadores,

las respuestas dadas por el equipo de Juntos al Gimnasio, y su feedback ante las respuestas.

1. ¢Qué valor le aporta la aplicacion al gimnasio, si el manager tiene el mismo tipo

acceso a la App que los clientes del propio establecimiento?

Respuesta:

En la version inicial de la aplicacion, la herramienta de Juntos al Gimnasio tiene
como objetivo que los gimnasios puedan optimizar el uso de las maquinas y mejorar
la UX.

A través de la app, el gimnasio puede ver qué circuitos estdn mas demandados y de
esta manera optimizara el espacio del gimnasio y podra cambiar las maquinas que
tengan exceso de oferta por otras que estén muy demandadas. Si bien es cierto que
esta primera version no ayudara al gimnasio a optimizar sus equipos por completo,
permitira mejorar la optimizacion parcialmente. Ademas, en las siguientes

actualizaciones la herramienta mandard informes quincenales detallados a los

94



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLA'S GRrADOEN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS DE TELECOMUNICACION

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__rcar____icApe VALIDACION DE LA IDEA

gimnasios del uso de cada una de las méaquinas, apoyandose en los registros

conseguidos en la aplicacion de las reservas de circuitos de los usuarios.

Con esta primera version, los clientes del gimnasio mejoraran su experiencia dentro
del gimnasio y esto ayudara a mejorar la imagen de marca de la cadena, consiguiendo

asi mejorar su rentabilidad.

2. Los candados digitales, ¢hay que cargarlos?

Respuesta:

Efectivamente, la bateria de estos candados no es interminable, y es necesaria su
recarga. No obstante, y como se puede observar en las especificaciones técnicas del
modelo elegido, la bateria aguanta un minimo de 7 dias, por lo que se podran cargar
los domingos por la tarde (con el gimnasio cerrado) consiguiendo asi que su recarga

no afecte al uso de la aplicacion movil.

3. ¢El pago de la cuota por parte de un gimnasio permite que el resto de los

gimnasios de la cadena lo usen?

Respuesta:

No, el pago de la cuota mensual es individual por gimnasio y permite al
establecimiento que ha pagado usar los servicios de Juntos al Gimnasio. Esto es
beneficioso para las cadenas, porque los establecimientos de las cadenas que tengan
este servicio tendran ventaja competitiva respecto al resto, y obtendran mas

beneficios.

Estas son algunas de las preguntas que se hicieron durante la reunion, aunque hubo mas que

no se exponen porgue son menos relevantes de cara a obtener conclusiones. Las respuestas
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escritas no son exactamente iguales que las dadas en la reunion, pero el mensaje que

contienen dichas respuestas es el mismo que el dado el dia de la reunion.

Con la intencion de ampliar la muestra dentro de la propia cadena Basic Fit, Juntos al
Gimnasio contacta nuevamente con el manager del gimnasio de calle Alcala 376 para
solicitar contrastar su opinion con otros managers de la misma cadena, e incluso a estos

managers les anticipa el objetivo de la llamada.

Se contacta con otros dos gimnasios Basic Fit, ubicados en calle Nufiez de Balboa 115 y en
calle Condesa de Venadito 1, ambos en Madrid. Si bien la cadena es la misma, el perfil de

los usuarios no es exactamente igual.

El gimnasio de Nufiez de Balboa tiene un perfil de usuarios de mayor poder adquisitivo y
mayor edad que el de calle Alcala 376, con un porcentaje alto de clientes residentes en la

Zona.

El gimnasio de Condesa de Venadito 1, también se ubica en la zona de Ciudad Lineal, como
el caso del gimnasio de calle Alcala, si bien el perfil de usuarios incluye un porcentaje mas
alto de empleados de oficinas proximas, con mayor uso de instalaciones en primeras horas

de la mafiana y a mediodia.

Si bien ambos gimnasios coincidieron en las preguntas realizadas por el gimnasio de calle
Alcalg, también hicieron alguna pregunta adicional méas asociada a la particularidad de los

usuarios de su zona, como se ha comentado antes.

En el caso de Nufiez de Balboa, nos preguntaron adicionalmente:

1. ¢De qué manera se podria facilitar que los usuarios mas mayores, incluso con perfiles
superiores a los 55 - 60 afos, aprendan a utilizar la aplicacion y saquen méas provecho

de ella?
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Respuesta:

Se pondra a disposicion de los usuarios el mismo video tutorial que Juntos al
Gimnasio ha usado en el Pitch Deck, y que es muy sencillo e intuitivo. Este video se
podré incorporar en propia pagina web o aplicacién actual del gimnasio, donde los
usuarios lo podran visualizar. De manera adicional, si fuera necesario, se podria

incorporar voz al video.

2. En caso de que los usuarios si decidan descargarse la aplicacion, ¢tendria que subir

la cuota nuestro gimnasio y cobrarselo dentro de la cuota?

Respuesta:

No. Los usuarios nunca tendran que pagar mas al gimnasio por usar la aplicacion. No

se subiria la cuota actual que ya estan pagando. La aplicacion es gratuita para ellos.

En el futuro, a partir del segundo afio, la aplicacion incorporara funcionalidades
premium de pago (entre 1 y 3€/mes, como maximo), que son de libre eleccion por el
usuario y que pagarian directamente a Juntos al Gimnasio, sin que esto implique que

la cuota de su gimnasio deba aumentarse.

Siempre sera gratuita la aplicacién con las funcionalidades iniciales.

1. En el caso de Condesa de Venadito, hicieron otra pregunta adicional: Nuestro
gimnasio tiene los picos de afluencia entre 7.30 y 9 de la mafiana y entre 13y 16, a

la hora de comer, porque hay mucha oficina por aqui. Mas 0 menos sabemos qué
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maquinas estan mas solicitadas pero, ¢la App nos ayuda a predecir mejor con mas

antelacion?

Respuesta:

Asi es. Esa es precisamente la idea. Gracias a la aplicacion, como los usuarios pueden
programar con bastante antelacion sus entrenamientos, el ménager del gimnasio
podra ver con esa misma antelacién los niveles de ocupacion previstos de cada

maquina, y por tanto saber si necesita mas 0 menos maquinas.

Ademas, en versiones futuras podriamos hacer que la aplicacion prevea los modelos
de comportamiento de un mismo usuario que repite sus rutinas. Asi la aplicacion
podria prever antes incluso de que el usuario reserve sus maquinas. Si se hace esto
con muchos usuarios, el gimnasio se podra anticipar para tener las maguinas

adecuadas y hacer que sus usuarios estén mas contentos.

PRESENTACION CON 4USPORT

También se ha seleccionado el gimnasio 4U Sport de Villanueva del Pardillo para validar

hipétesis. Se decidio presentar el producto Juntos al Gimnasio a este establecimiento por

varias razones explicadas a continuacion:

El gimnasio es el que mas clientes tiene dentro de la zona, por lo que cumple con el
requisito de nimero de abonados.

El duefio del gimnasio ya conoce de manera basica en qué consiste el proyecto, y le
ha resultado interesante poder usar Juntos al Gimnasio dentro de su establecimiento.

Ya conoce la herramienta porque su sobrino es amigo del fundador de Juntos al
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Gimnasio, y le ha hecho el favor de presentar primeramente la idea de manera general
a su tio.

- El gimnasio ha implantado este afio varios paneles solares en su establecimiento.
Esto ayuda a Juntos al Gimnasio a saber que estan dispuestos a invertir en tecnologia
para ser mas eficientes y mejorar su rentabilidad, por lo que el producto puede serles

muy Util en ese sentido.

Teniendo en cuenta todos estos factores, se decide contactar en la primera fase de anélisis
con el gimnasio 4uSport el mes de mayo, concretando una reunion a principios del mes de
junio. Durante la reunién llevada a cabo la primera semana de junio, al igual que en la
primera presentacion, se expuso el Pitch Deck usado en la presentacion final. Para que José
Marsé (duefio del gimnasio) supiese como funcionaba la aplicacion Juntos al Gimnasio, se
Ilevé instalada la aplicacion Marvel app en el teléfono, a través de la cual se mostraba en el
momento el funcionamiento de la aplicacion con las distintas funcionalidades disponibles

dentro de la herramienta.

Una vez acabada la reunion, José realiz6 una serie de preguntas en relacion con el uso de la

aplicacion de Juntos al Gimnasio, y que se muestran a continuacion:

1. Los clientes de edad més avanzada, ¢como van a saber utilizar la aplicacion?

Respuesta:

La aplicacion, como se ha explicado antes, esta destinada a clientes que dispongan
de poco tiempo libre y entrenen varias veces por semana. Aunque es verdad que se
deberia explicar su uso a todos los lientes del gimnasio, independientemente de la
edad y el tipo de vida que lleven, ya que todos pueden utilizar la aplicacién. En
cualquier caso, se ha estudiado la UX para que sea friendly para todos los perfiles de
edad.
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2. ¢Cuéndo podria empezar a usar Juntos al Gimnasio en mi gimnasio?

Respuesta:

Ahora mismo existe una aplicacién programada y funcional. La idea de Juntos al
Gimnasio es tener varias reuniones y contactar con varios establecimientos para ver
qué opinan acerca del producto, y si estarian dispuestos a pagar los 100€ mensuales
de cuota para usar la herramienta y que sus clientes tuviesen acceso a ella. En caso
de que todos los feedbacks sean tan favorables como el tuyo, estoy seguro de que

después del verano la aplicacion podria empezar a funcionar dentro de tu gimnasio.

PRESENTACION CON DREAM FIT

Tras las reuniones iniciales con Basic Fit de calle Alcala y con 4U Sport de Villanueva del
Pardillo, entrevistamos a dos nuevos gimnasios de Basic Fit y a un gimnasio de la cadena

Dream Fit.

Se trata de un gimnasio con un perfil muy heterogéneo de usuarios. Diferentes tipos de poder
adquisitivo, diferentes perfiles profesionales (empleados de comercios, autdbnomos,
estudiantes universitarios, personas de oficinas cercanas) y edades muy variadas, aungque con

mayor porcentaje de usuarios entre 20 y 40 afios,

La heterogeneidad de los usuarios nos ayudara en la validacion de hipotesis de valor para el

gimnasio y para los usuarios.
Este gimnasio coincidié con algunas de las preguntas recibidas anteriormente:

- Silamisma App vale para toda la cadena de gimnasios
- Si habia coste adicional para los usuarios y como se cobraria en caso afirmativo
- Si podian probarla gratis algun tiempo o ver pruebas realizadas antes en otros

gimnasios
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- Con qué antelacion podian prever el uso de las maquinas, para adaptar sus compras
de méquinas e incluso los programas de mantenimiento

- Cuéndo estaria ya operativa la App

Ademas, preguntaron otras cuestiones que mostramos a continuacion, con las respuestas

correspondientes:

1. ¢Sirve la App tanto para iPhone como para Google?

Respuesta:
Si, por supuesto. La App podré descargarse de las tiendas de Apple Store y Google

Store.

2. En nuestro gimnasio intentamos ir cambiando las maquinas con cierta

frecuencia. ¢ Como se actualiza la App si cambiamos las maquinas?

Respuesta:

El gimnasio tiene que dar de alta en la App todo el inventario de maquinas que desee
que los usuarios puedan reservar con antelacion. Si el gimnasio cambia las maquinas,
deberia actualizar el inventario en la App para que los usuarios puedan hacer la
reserva correctamente. ES una operacién muy sencilla, que apenas lleva unos

minutos.

Del mismo modo, el gimnasio puede querer dar de baja algunas maquinas porque las
cambia o porque las tiene en mantenimiento. Si es este el caso, con la misma facilidad

podré “desactivar” o “eliminar” una maquina.
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CONCLUSIONES OBTENIDAS

Las conclusiones derivadas de la primera ronda de reuniones se suscriben también por las
opiniones de las reuniones de la segunda ronda, con nuevos gimnasios, y con una muestra

mas amplia que ademas puede ser mas extrapolable.

Tras haber realizado las primeras reuniones con gimnasios diferentes, se obtienen varias

conclusiones expuestas a continuacion.

En primer lugar, se concluye que la oportunidad de mercado es real hoy en dia, y que los
gimnasios estan buscando mejorar su imagen de cara a conseguir mas clientes y fidelizar los

que ya tienen. Por lo tanto, la herramienta si es Gtil e interesa a los gimnasios esparioles.

En segundo lugar, se ve necesario que la segunda actualizacion de la aplicacion contenga
informes detallados del uso de las maquinas de cada uno de los gimnasios cliente. Es muy
sencillo replicar la funcionalidad core de optimizacion de maquinas y de reserva de circuitos,
por lo que Juntos al Gimnasio debe conseguir ofrecer algo mas a los gimnasios para que no

dejen de pagar sus cuotas y contraten otro producto similar que copie la idea de la empresa.

En tercer lugar, es imprescindible explicar més detalladamente el funcionamiento del
candado digital, y se debe decir durante la presentacion que el gasto de compra corre a cargo
de los gimnasios y no de Juntos al Gimnasio. Se debera explicar que es un coste operativo
(OPEX), con una mayor inversion inicial, y un posible coste de mantenimiento o reposicion

de aquellos que puedan estropearse, en funcién de su vida util.

Otra de las conclusiones obtenidas de las dos reuniones es la necesidad de introducir voz al
video tutorial de uso de la aplicacion. De esta manera, este video sera enviado a los clientes
de los gimnasios a través de los propios gimnasios con el objetivo de que aprendan a utilizar

la aplicacion de la mejor manera posible. Hay que tener en cuenta la posibilidad de que un

102



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLA'S GRrADOEN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS DE TELECOMUNICACION

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__rcar____icApe VALIDACION DE LA IDEA

gran numero de personas de la tercera edad no lean el correo electrénico o no sepan usarlo.
En ese caso, debe ser el propio gimnasio el responsable de ensefiar y explicar a la persona
como funciona la aplicacion, ya que Juntos al Gimnasio no tiene una persona en plantilla

encargada de explicar la herramienta a todos los usuarios de la aplicacion.

Por altimo, y en esta primera ronda de reuniones, hay que destacar que ninguna de las
personas que se han reunido con el equipo han visto inconveniente en pagar la cuota mensual
establecida. Esto es debido seguramente a que las herramientas de gestion del sector tienen
cuotas superiores a la establecida por Juntos al Gimnasio. Esta comparacién de cuotas se
puede observar en el capitulo de analisis de competencia, concretamente en el analisis

conjunto realizado de los distintos competidores.

Respecto a la segunda ronda de reuniones, se ratifican las conclusiones mencionadas

anteriormente y ademas surgen las siguientes reflexiones:

Es importante para los gimnasios que sea facil quitar y poner maquinas de la aplicacion,

especialmente para prever casos de mantenimientos o compra de nuevas maquinas.

Es también importante que la capacidad de prevision de los gimnasios pueda ser incluso
mayor que la antelacion con la que los usuarios reservan las maguinas. Esto nos hace pensar
que, para versiones y funcionalidades futuras, debemos utilizar algin modelo de Machine
Learning que permita predecir patrones de comportamiento de un usuario antes incluso de
que haga las reservas de maquinas, y que al hacerlo con muchos usuarios esta prediccion

agregada pueda ser un gran valor aportado al gimnasio.

Otra conclusion es que, si bien todos los gimnasios son muy favorables a la compra y uso de
la aplicacion, antes de “comprar ya”, verian muy positivo que se les diera un periodo de
prueba. Esto podria hacerse en el momento en gque tengamos la aplicacion ya funcional y

operativa.

la contratacion, deberemos dar uno o dos meses gratuitos de prueba a los gimnasios que lo

pidan, o probablemente a todos ellos, como gesto de confianza.

103



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLA'S GRrADOEN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS DE TELECOMUNICACION

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__rcar____icApe VALIDACION DE LA IDEA

Por ultimo, el hecho de aumentar la muestra de gimnasios nos permite validar con mas

seguridad las hipdtesis iniciales.

En un primer momento contabamos con dos gimnasios muy diferentes y, tras la segunda

ronda de conversaciones, contamos con la opinion de cinco gimnasios.

Al hablar con los gerentes de Basic Fit y de Dream Fit, dos grandes cadenas de gimnasios,
nos decian que la mayoria de gerentes de su cadena tendrian una opinién y valoraciones

similares a las suyas, ya que las politicas corporativas son comunes dentro de la misma marca

Es cierto que contar con estas manifestaciones de los gerentes no equivale a decir que todos
los gimnasios dentro de sus cadenas piensen exactamente igual. No podemos decir que las
conclusiones de tres Basic Fit son las de los 40 gimnasios de esta cadena, o que las opiniones
del gimnasio DreamFit encuestado son idénticas a las que tendrian los 19 de la cadena. Sin

embargo, si podemos decir que la muestra estadistica de 5 gimnasios es representativa de

A modo de resumen, y teniendo en cuenta todo lo comentado anteriormente, se expone una
tabla con los pros y contras manifestados por los gimnasios a los cuales se les ha presentado

el producto.

Tabla 4. Pros y contras manifestados por los gimnasios. Fuente: Elaboracion propia.

El producto Juntos al Gimnasio
Pros Contras
Uso para personas de
Posibilidad de ahorrar costes e incrementar beneficios avanzada edad
Optimizacion de uso de las maquinas tanto para el uso por los Bateria de candados
usuarios como para tareas de mantenimiento digitales
Falta de informes en
Mejora de experiencia de usuarios fase MVVP
Escalabilidad y capacidad de atender mas usuarios con el mismo Precio de los
numero de maquinas candados digitales
Gestion interna del gimnasio mas avanzada
Ventaja tecnoldgica respecto al resto de gimnasios
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Juntos al Gimnasio es consciente de la existencia de los “contras” mencionados por los
gimnasios. No obstante, los “pros”, tal como también han manifestado los gimnasios,
aportan mucho mas valor que los contras, por lo que, al encontrarnos en fase MVP y en
modelo de iteracion, argumentaremos la minimizacion del efecto de los “contras” de la

siguiente manera:

- “Uso para personas de avanzada edad”: en términos cuantitativos, es un porcentaje
de clientes muy bajo, por lo que el impacto sera también bajo. En cualquier caso, se
proporcionara la informacion y tutoriales necesarios para solventar este punto

- “Candados digitales™: bateria y precio. Se explica que, por seguridad, debera
preverse la compra de un stock del 20% adicional a la necesidad para cubrir
incidencias de bateria. Respecto al precio, se explica que la negociacion puede
permitir precios de 65€ por unidad y, en cualquier caso, el retorno de la inversion se
justifica sobradamente ya que, con pocos clientes nuevos o bajas evitadas, se cubre
con creces la inversion, y se entiende que esta solucién de Juntos al Gimnasio, unida
a los candados digitales, aportara muchos mas clientes y bajas evitadas, que ese
minimo requerido para cubrir la inversion inicial.

- “Informe para el gimnasio”: se explica que, Si bien en esta fase inicial efectivamente
no hay informe para el gimnasio, el manager del gimnasio puede ver toda la
informacion de dicho informe simplemente utilizando Juntos al Gimnasio con su
propio usuario de manager. En cualquier caso, se prevé incluir esta funcionalidad
para la siguiente fase, pues barajamos la hipotesis de que la UX que proporciona la
App al manager sera suficiente, y no se requerird informe. Antes de incurrir en gastos
de desarrollo de informe, y al estar en MVP, también utilizaremos Lean Startup para

validar esto mediante iteraciones con diferentes gimnasios.

Cabe destacar que dos de los cinco gimnasios a los cuales se les ha presentado la idea, han
pedido realizar una POC con el producto. La POC (Proof Of Concept) consistiria en habilitar

el acceso de este gimnasio a la aplicacion durante un tiempo determinado. Durante este
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tiempo, el gimnasio que ha pedido la prueba de concepto marcaria una serie de objetivos a
alcanzar usando la aplicacion. De esta manera, puede ver si realmente el producto es

necesario para su gimnasio.

Ahora mismo solo existe el prototipo de la aplicacion. No obstante, si se decidiese programar

el producto para los gimnasios, esta POC si se podria llevar a cabo.

Por otra parte, Basic Fit (los tres entrevistados) prefieren ver resultados en otros gimnasios
antes de realizar una primera POC. Por lo tanto, Juntos al Gimnasio daria primero acceso a
laapp a4uSport y con los resultados obtenidos, concretaria una segunda reunién con el Basic
Fit de la calle Alcald, el de Nufiez de Balboa y el de Condesa de Venadito, para que el
gimnasio pudiese saber como ha sido su performance en un gimnasio real. Lo mismo

podriamos hacer con el gimnasio Dream Fit de Ventas.

A partir de este primer lote de gimnasios, podriamos extrapolar muy facilmente a toda su

cadena
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6. ESTRATEGIA

Para poder incrementar los ingresos, es necesario seguir una estrategia de captacion de
clientes. La escalabilidad que se busca va a conseguirse a través de la aplicacion de técnicas
de captacion que se explicaran a continuacion en los siguientes puntos. Las diferentes
técnicas que se aplican buscan incrementar el niUmero de gimnasios captados, de usuarios
premium captados y de sponsors, asi como fidelizar los clientes que han sido captados en

trimestres anteriores.

Para las diferentes estrategias de captacion, se hace uso de la web MailChimp, que es. un
proveedor de servicios enfocado en el desarrollo de marketing digital de empresas
emergentes. Pese a que se tiene la opcion de pagar una cuota mensual para tener acceso
ilimitado a todas sus herramientas, Juntos al Gimnasio ha decidido empezar usando la
version gratuita, ya que para las primeras campafias de captacion de clientes los servicios

disponibles con esta version son suficientes.

PLAN DE CAPTACION DE CLIENTES

El objetivo del plan de captacion es transmitir la propuesta de valor al mayor nimero posible
de gimnasios, a través de los canales mas eficaces, en el menor tiempo y con el menor coste

posible.
Ademas, debemos considerar los siguientes factores:

- La comunicacion presencial genera mas impacto que la comunicacion telefonica o
digital
- Una idea como Juntos al Gimnasio es mas facil venderla presencialmente que por

email
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- Los gimnasios valoran positivamente conocer la experiencia previa de otros
gimnasios

- Los gimnasios a los que nos queremos dirigir estan muy dispersos geograficamente,
y no es viable, en costes y tiempo, planificar reuniones presenciales con todos ellos

- Se puede acceder a una cadena de gimnasios a través de uno de los gimnasios de

dicha cadena

Por tanto, y considerando los puntos anteriores, el plan de captacion debera dividirse en

accion presencial muy enfocada, por un lado, y accion digital mas masiva, por otro lado.
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PLAN DE CAPTACION PRESENCIAL

Este plan sera muy enfocado y se aplicara a aquellos gimnasios que, estando mas proéximos
geograficamente, puedan pertenecer a una cadena de gimnasios y/o el uso de la App en
dichos gimnasios pueda ser visto como referencia para otros gimnasios. De esta manera,
reduciriamos el tiempo y coste de captacion presencial y favoreceria la aceleracion de ventas

a otros gimnasios.

Basicamente, este plan consiste en hacer visitas presenciales, y se organizaria de la manera

siguiente:

~

y * Preseleccion de gimnasios target de visita presencial, atendiendo a los criterios de

SOOI proximidad, velocidad, escalabilidad dentro de un grupo de gimnasios, y posible caso de
CIMIIESIEE  referencia para otros.

para el Plan J
Presencial
« Investigacion y recopilacion de informacion de cada gimnasio target (direccion, )
> teléfono, manager, perfil de usuarios, etc)
EEENEIN .« | Jamada telefonica para concertar la visita o, en su defecto, realizacion de visita
CERVIBIEES  presencial a puerta fria )
presencial
« Contextualizacion: Presentacion de la propuesta de valor y Pitch Deck enmarcada en el contexto )
propio del gimnasio a visitar.
 Toma de datos e informacion proporcioanda por el gimnasio (email, managers, otros), para el envio de
informacion adicional (marketing toolkit, casos de otros gimnasios, etc. )
~

* Propuesta de incoporacion del gimnasio al plan Juntos al Gimnasio: definicion de plazos, canales y
IS e  Plan de comunicaicon a los usuarios

Servicios y

Figura 47. Fases del plan de captacion presencial. Fuente: Elaboracion propia.
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Dado que las proyecciones economicas se realizan a tres afios (ver capitulos posteriores), es
I6gico pensar que el esfuerzo presencial debera hacerse especialmente en el afio 1.

Con la intencién de generar un funnel de captacion, estimamos que la captacion presencial
deberd ser un 10% del total de la captacién, que, llevado a volumenes, equivaldria al

siguiente funnel dependiendo del escenario que nos encontremos:

Gimnasios captados en afio 1

Pesimista Neutro Optimista
Obyjetivo
captacién 65 86 129
Captacion
presencial (10%) 6-7 §-9 12-13

Figura 48. Funnel de gimnasios captados en el primer afio. Fuente: Elaboracion propia.

Segun se ha visto en el apartado de “validacion de la idea”, cadenas como Basic Fit querrian

ver también experiencias previas de otros gimnasios. Por este motivo, ademas de seleccionar
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gimnasios para visitarles presencialmente, se hara un foco especial en tener el primer “beta

tester” y que este gimnasio pueda ser una referencia para los demas.

Con este primer movimiento de captacion presencial, se busca que los gimnasios conozcan
de primera mano el producto desarrollado. Esta primera reunién no tiene como objetivo
conseguir clientes de manera masiva, simplemente busca captar la atencién de los
potenciales clientes para que surja un interés que los lleve a contactarnos de nuevo. En estas
reuniones el equipo de Juntos al Gimnasio presentara un Pitch Deck que mas tarde enviara
a los gimnasios. Otro de los objetivos de esta primera reunion es conseguir el correo
electrénico para poder realizar la campafia de emailing posterior o el teléfono de contacto
para concretar una segunda reunion con el objetivo ya de acercar posturas y conseguir asi un

cliente mas.

El coste de esta accion ya se tiene en cuenta en las horas trabajadas tanto por el CEO de la
Startup como por el Key Account Manager. EI primero destina parte de su jornada laboral a
comercializar el producto, mientras que el ejecutivo comercial destina todo su tiempo a esta

tarea.

CAMPANAS DE E-MAILING

La segunda accién usada para la captacion y fidelizacion de clientes es el emailing. Se
disefian dos tipos de camparfias de emailing, una dirigida a gimnasios y otra dirigida a

usuarios.

Para la obtencion de correos electronicos, se contacta con los gimnasios de manera
presencial, si esto es posible, y telefénicamente si se encuentran lejos de la zona de actuacién
de Juntos al Gimnasio. En caso de no poder obtener los contactos de los establecimientos de

manera directa, se hace uso de la web RocketReach.

RocketReach es una base de datos que contiene informacion de mas de 700 millones de

personas de todo el mundo y de méas de 35 millones de empresas. Actualmente tiene
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aproximadamente 12 millones de usuarios y unas valoraciones medias de 4.6/5. Durante mis
practicas dentro de la aceleradora de startups Conector, la he usado para encontrar correos
electronicos de personas alrededor del mundo y me ha sido de gran utilidad, por lo que he

decidido usarla para Juntos al Gimnasio.

A continuacion, se muestran las dos campafias de emailing pensadas para captar clientes. La
camparia de captacion de gimnasios se hace efectiva desde el primer momento. Sin embargo,
la campafia de emailing a usuarios particulares no empieza hasta el segundo afio, ya que no

habra usuarios premium en ninguno de los escenarios hasta el afio 2.

(e =
@

MEJORA TU RENTABILIDAD
Y TU IMAGEN DE MARCA
CON NOSOTROS

JUNTOS AL GIMNASIO CONSEGUIRA AUMENTAR
TUS INGRESOS REDUCIENDO A LA VEZ TUS
COSTES

Figura 49. Campafia de emailing de gimnasios. Fuente: Elaboracion propia.
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CONSIGUE ENTRENAMIENTOS OPTIMOS Y DEJA DE
PERDER TIEMPO EN EL GIMNASIO

Figura 50. Campafia de emailing para usuarios. Fuente: Elaboracion propia.

Las dos ilustraciones mostradas anteriormente son ejemplos de la primera campafia de
emailing que se hara. Sin embargo, para que el negocio sea escalable, se deben realizar
campafas de emailing en cada uno de los trimestres y el contenido de éstas dependera de si

el objetivo es captar clientes o fidelizarlos.

LANDING PAGE PARA EL GIMNASIO

Se preveé que una gran parte de los gimnasios empiece a conocer Juntos al Gimnasio gracias
al “boca-oreja”, y es por ello por lo que se ve necesario crear una landing page orientada a
gimnasios. De esta manera, cuando los gimnasios busquen Juntos al Gimnasio en redes
sociales o0 en internet, encontraran una web que explicara el producto y todas las ventajas

que aporta usarlo.
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A continuacion, se muestra como se veria la Landing page de Juntos al Gimnasio en el

ordenador, y cada una de las areas que la conforman.

Optimiza el espacio de tu
gimnasio, el uso de
us maquinas y genera

Figura 51. Landing page de Juntos al Gimnasio vista desde el ordenador. Fuente: Elaboracién propia.

Mejora .la ima.gen de marca < “Siempre que venia al
de tu gimnasio y lleva la UX gimnasio tenia que
al siguiente nivel_ esperar a usar las

maquinas porque
estaban ocupadas
Gracias a la nueva
herramienta que nos ha
proporcionado nuestro
gimnasio, eso ya no
supone un problema”

Lucia Juarez

“Estuve pensando
durante mucho tiempo
cambiarme de gimnasio
porque sentia que mi
gimnasio no cuidaba de
sus clientes. Ahora, con

Juntos al Gimnasio, mi
vision ha cambiado por
completo. Seguire siendo
cliente de esta cadena
durante muchos afos”

Martin Gémez

Figura 52. Area de experiencia de usuario. Fuente: Elaboracion propia.
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Con el &rea de experiencia de usuario, Juntos al Gimnasio busca mostrar a los potenciales
clientes como de contentos estan los usuarios de otros gimnasios que ya utilizan la
aplicacion. De esta manera, se muestra a los visitantes de la pagina web que la herramienta

esta teniendo éxito en otros establecimientos.

Optimiza el espacio de tu
gimnasio

A traves de la aplicacion, podras ver que circuitos son los mas usados, y cuales estan en

desuso. De esta manera, podras cambiar las magquinas menos usadas por otras que esten
mas demandadas.

Figura 53. Area de funcionalidad core I. Fuente: Elaboracion propia.

En esta parte de la web, se busca explicar de manera clara y concisa como vamos a ayudar

al gimnasio.

Controla el numero de
@ & clientes que hay en cada
A través de Juntos al Gimnasio, podras
identificar las franjas horarias mas
) \ § hay dentro de cada circuito a lo largo del
dia

momento
t concurridas y el numero de personas que
Figura 54. Area de funcionalidad core II. Fuente: Elaboracion propia.
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Al igual que en el &rea anterior, el objetivo de este mensaje es dejar claro a los gimnasios

qué van a conseguir usando la aplicaciéon de Juntos al Gimnasio.

Figura 55. Area de captacion. Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo, dentro de la Landing Page se afiade una seccion para conseguir el correo
electronico del usuario que visite la pagina, siendo este usuario en este caso el manager o
responsable del gimnasio. De esta manera conseguiremos cumplir el objetivo principal que

es obtener el correo electronico de gimnasios.

CAMPANAS DE INFLUENCERS

Para incrementar el nimero de gimnasios captados, es necesario demostrar a los gimnasios
que las camparias de captacion aplicadas van a conllevar nuevas altas de usuarios en sus
establecimientos. Adicionalmente, los gimnasios se haran con los servicios de Juntos al

Gimnasio si observan que el nimero de descargas de la app es alto.

Para conseguir el mayor volumen de descargas y de usuarios, y hacer que haya una captacion
de clientes en abierto para los gimnasios, es necesario crear campafas de influencers en

distintas etapas de la vida de la startup. Concretamente, este método de captacion y
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fidelizacion se aplica en el segundo afio de vida de la Startup, ya que en el primer afio es
suficiente con las campafias de emailing, la landing page y los Instagram Ads y Facebook
Ads.

Los costes derivados de las camparias de influencers se muestran en el capitulo siguiente.
No obstante, es necesario puntualizar que éstos supondran la mayor parte de los gastos de la
empresa en los afos 2 y 3 de las proyecciones, independientemente del escenario con el que

nos encontremos.

Juntos al Gimnasio se va a centrar en los influencers espafioles con mayor numero de
seguidores en Instagram. Hemos escogido esta red social como referencia porque es donde
mas visualizaciones reciben los influencers, y donde pueden realizar de manera mas sencilla
camparfias para promocionar el producto Juntos al Gimnasio, asi como promocionar a los

propios gimnasios cliente.

FACEBOOK ADS E INSTAGRAM ADS

La captacion de los clientes en abierto es uno de los problemas con los que se encuentran los
gimnasios target. Las personas que deciden empezar a hacer deporte prefieren realizarlo
desde casa a través de videos de YouTube, Instagram, Facebook, y otras redes sociales. Y
muchos de los clientes de los gimnasios que deciden darse de baja, prefieren empezar a hacer
deporte en sus residencias antes de apuntarse a otros gimnasios. Es por ello por lo que es
necesario encontrar la manera de atraer la atencion de este grupo de personas antes de que

tomen como un habito realizar deporte en casa.

Al ser las redes sociales el medio de propagacion mas rapido, y al saber que una gran parte
de usuarios o potenciales usuarios del fitness virtual realizan ejercicio apoyandose en videos
de las distintas redes sociales, es importante realizar varias camparias de Facebook Ads e
Instagram Ads para captar la atencion de estos y arrebatarle al fitness virtual sus

consumidores.
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Las campafas de anuncios en redes sociales suponen un coste trimestral. No obstante, al

estar dentro del apartado de estrategia de captacion, no se explicaran en este punto, sino mas

adelante.

A continuacion, se muestra un ejemplo de lo que podria ser una campafia de Facebook Ads

e Instagram Ads, lanzada tanto a gimnasios como a usuarios de la aplicacion.

Conoce Juntos al Gimnasio DescargaJuntos
Learn More al Gimnasio Learn More

Una herramienta que conseguirar... ¢ Quieres ahorrar tie. ..

Figura 56. Campafia de Facebook Ads e Instagram Ads. Fuente: Elaboracion propia.
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7. METODOS DE MONETIZACION

Es necesario implantar diversos modelos de monetizacion ligados al uso del producto Juntos
al Gimnasio para poder obtener ingresos. Es por ello por lo que se explican tres modelos de
monetizacion diferentes que generaran ingresos desde el primer afio de las proyecciones

financieras explicadas en el siguiente capitulo.

El primer modelo de monetizacién utilizado es el modelo de suscripcion. Este modelo se
aplica a los gimnasios que comiencen a utilizar el producto, que pagaran una cuota mensual

por ello.

El segundo modelo de monetizacion se aplica a los usuarios particulares. Pese a que al
principio las funcionalidades de la aplicacién son gratuitas para todos, a medida que se vayan
implantando actualizaciones en el sistema, apareceran funcionalidades que soélo estaran
disponibles para usuarios premium. Por tanto, aplicaremos un modelo Freemium para los

usuarios.

El tercer modelo de monetizacién es el de publicidad dentro de la aplicacion. Con este
modelo se busca conseguir ingresos a cambio de publicitar marcas deportivas dentro de la
aplicacion. Ya se vera en las proyecciones financieras que este método de monetizacién no
se aplica con la finalidad de generar muchos ingresos, Sino para conseguir una mayor
fidelizacidn de gimnasios y captar nuevos usuarios de la aplicacion y potenciales clientes de

los gimnasios que se hayan descargado la App.
A continuacion, se explica de manera escueta estos tres modelos de monetizacion.

v" Cuota mensual de los gimnasios:

La primera fuente de ingresos de la Startup es la cuota mensual que pagaran los

gimnasios y que sera de 100 €.

v" Cuota mensual de usuarios premium:
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La segunda fuente de ingresos de Juntos al Gimnasio es la cuota pagada por los
usuarios para poder optar a promociones, descuentos, y ventajas especiales dentro de
la app. Esta cuota es dependera del tipo de escenario en el que se encuentre Juntos al
Gimnasio. Se puede ver el detalle e importe en el capitulo de proyecciones

financieras.

v’ Sponsors:
Por ultimo, la tercera fuente de ingresos es la obtenida del pago realizado por los

sponsors a partir del segundo afio. Esta cuota también depende del tipo de escenario
al que se enfrenta Juntos al Gimnasio y se puede ver el detalle e importe en el capitulo

de proyecciones financieras.

120



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLA'S GRrADOEN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS DE TELECOMUNICACION
UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__rcar____icApe PROYECCIONES FINANCIERAS

8. PROYECCIONES FINANCIERAS

Para realizar las proyecciones financieras, se ha estimado un marco temporal de tres afios,
dividiendo en mediciones trimestrales las estructuras de ingresos y costes. Para ello, se han
tenido en cuenta los diferentes escenarios a los que se puede enfrentar la Startup: el escenario
pesimista, el neutro o el optimista. En funcién del escenario, los resultados obtenidos a lo
largo de los tres primeros afios cambiaran en volumen de clientes, usuarios, ingresos, costes

y, por tanto, en rentabilidad del modelo y velocidad de crecimiento.

Adicionalmente, en paralelo a las proyecciones financieras se estudia la proyeccién de
clientes a tres afios vista. Se estudia en paralelo, ya que ambas proyecciones estan
fuertemente ligadas. Tanto el objetivo final de clientes gimnasio, como el publico objetivo
final de usuarios de la app, es comun a todos los escenarios, siendo el objetivo final de
gimnasios 431 establecimientos y 1.130.400 el objetivo final de usuarios. Lo que cambia en
cada escenario es el porcentaje de captacion.

Cada escenario estara basado en unas hipétesis, que seran explicadas en detalle.

En primer lugar, explicaremos la estructura de costes. Alguno de ellos (coste de personal,
por ejemplo) variard en funcion de que nos encontremos en escenario pesimista, neutro u

optimista. Cuando el coste dependa del escenario, de detallara explicitamente.

COSTES

A continuacion, se muestra la estructura de costes de Juntos al Gimnasio, desde su fase

inicial:
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v" Costes de desarrollo de la App:

Para determinar el coste de desarrollo de la App, se ha utilizado la herramienta
“PresupuestoApp”. Esta herramienta solicita cierta informacidn y caracteristicas de la
aplicacion para poder realizar un presupuesto que estime el coste de desarrollo. La tabla
siguiente muestra estas caracteristicas (o “briefing”), con las cuales se ha podido deducir

el coste de la aplicacion.

Tabla 5. Caracteristicas de la aplicacién Juntos al Gimnasio. Fuente: Elaboracion propia.

Desarrollo inicial de App
Caracteristicas para realizacidn del presupuesto
Sistemas operativos Android e 10S
Tipo de aplicacion Corporativa para gimnasios
Contenidos preparados a partir de
Estado del proyecto prototipado
Tipo de inicio de sesion Si, usuario y contrasefia
Dependencia de pagina web No. Se trabajara de forma independiente
Se realizard por la propia startup y no
Publicacion de la App requiere coste externo adicional
Idiomas de la App Espafiol (solo 1 idioma)
Incluye notificaciones Push Si, de forma segmentada
Incluye Chat No
Solo por suscripcion mensual (de gimnasios
Tipo de monetizacion y/o usuarios)
Funcionalidades especificas:
Geolocalizacién, rutas, mapas Si
Streaming audio/video Si
Videollamada No
Bluetooth Si
Compartir RRSS Si
Accesibilidad Si
Comandos por voz Si
Seguridad - Acceso con huella No
Seguridad - Reconocimiento facial No
Seguridad - verificacidon dos pasos No
Subida de Archivos Si
Se requiere web para publicitar la App No en fase inicial
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Los costes de desarrollo se reparten en las horas trabajadas en los apartados de
desarrollo y programaciéon de la aplicacion, en el disefio y UX de la propia
herramienta, y en las horas trabajadas del Project Manager. A continuacion, se

muestra la tabla con el coste de desarrollo en funcion de las horas trabajadas.

Tabla 6. Costes de desarrollo de la aplicacion. Elaboracion propia.

COSTES DEL DESARROLLO | Coste/hora Horas Total
Project Management

PM 75 € 24 1.800 €
Diseiio y UX

Disefiador 40 € 20 800 €
Desarrollo y programacion

Senior developer 60 € 200 12.000 €

Junior developer 35€ 80 2.800 €
Total 17.400 €

v" Costes de propiedad intelectual y reqistro:

El coste de propiedad y registro se divide en el disefio de marca y logo e inscripcion de
marca, logo y patente. Se estima este coste teniendo en cuenta la informacion obtenida
de la OEPM (Oficina Espafiola de Patentes y Marcas). A continuacion, se muestra la

tabla con los costes derivados de marca, logo y patente:

Tabla 7. Costes de propiedad intelectual. Fuente: Elaboracion propia.

PROPIEDAD INTELECTUAL: MARCA, LOGO Y PATENTE | Precio unitario |cantidad |Total

Disefio de marca y logo 2.000€ |1 2.000 €
Inscripcidon de marca, logo y patente 500€ |1 500 €
Total 2.500 €
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v" Costes de set-up

La subida de la aplicacion a las plataformas de Google y Apple es realizada por parte de la
empresa, por lo que hay un coste relacionado con el set-up. A continuacion, se muestra una
tabla con los costes relacionados con la publicacion de la aplicacion en las distintas

plataformas:

Tabla 8. Costes de subida de la aplicacion a las plataformas AppStore y PlayStore. Fuente: Elaboracién

propia
SUBIDA DE LA APP AL MARKETPLACE | Precio unitario |cantidad |Total
PlayStore (Google) 100 € 1 100 €
Apple Store 25 € 1 25 €
Total 125 €

v" Costes de mantenimiento

La startup tendrd unos costes de mantenimiento asociados durante los tres afios de las
proyecciones financieras. Este coste se divide en un coste anual de hosting obtenido de
Webempresa y del mantenimiento preventivo y correctivo que debe hacer la empresa para
mantener activa la aplicacion durante los afios mencionados. Tanto el mantenimiento
preventivo como el mantenimiento correctivo se valoran mediante la cantidad de horas
trabajadas asociadas a cada tipo de mantenimiento. A continuacidn, se muestran los costes

derivados del mantenimiento de la aplicacién:

Tabla 9. Costes de hosting. Fuente: Elaboracion propia.

Cuota anual Cantidad Total
HOSTING 100 € 1 100 €
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Tabla 10. Costes de mantenimiento preventivo y correctivo. Fuente: Elaboracidn propia.

Horas Costes
MANTENI fOSte Afio 1 Resto por Afio 1 Resto T
MIENTO T en Aflos Afos 2
hora
T1 |12 |13 |14 |2Y3 T1 T2 T3 T4 y3
Preventivo [25€ |12 |12 |10 |10 |8 300€ [300€ | 250€ | 250€ | 200€
Correctivo |35€ |20 |20 |15 |15 |12 700€ |700€ | 525€ | 525€ | 420€
Total
trimestre | 1.000€ | 1.000€ | 775€ | 775€ | 620€
Total
anual 3.550 € 2480 €

De manera habitual, se suele estimar un coste de mantenimiento como porcentaje asociado

al coste de desarrollo de la App, ya que éste determina la complejidad de esta y las horas de

mantenimiento preventivo y correctivo necesarias. El intervalo se encuentra entre el 15 -

25%.

Tabla 11. Intervalo del coste estimado de mantenimiento con el coste de desarrollo. Fuente: Elaboracién

propia.

15%

25%

2.610€

4.350 €

Como se puede observar, el coste de mantenimiento anual calculado se encuentra dentro del

intervalo mencionado anteriormente, y su valor equivale al 21% del coste de desarrollo.

Se estima que, debido a la madurez de la App, el primer afio tendra costes de mantenimiento

preventivo y correctivos variables segln los trimestres, y superiores a los del afio 2 y 3.
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v" Costes de marketing

Los costes de marketing suponen la mayor parte de los costes totales de cada uno de los afios
de las proyecciones financieras. Dentro de los costes de marketing, se encuentran los costes
debidos a las campafias de Facebook Ads e Instagram Ads, y a las campafias de email
marketing, y los derivados de las distintas campafias de influencers que se realizaran para la

captacion de usuarios premium a partir del segundo afio.

Las campafias de anuncios de Instagram y Facebook conllevan unos gastos de 200€

mensuales.

Tabla 12. Costes campafia de Facebook Ads e Instagram Ads. Fuente: Elaboracion propia.

‘ Coste de campafa (Facebook + Instagram) ‘ 200 ‘ €/mes ‘

Las campafias de emailing se realizan desde el primer trimestre con el objetivo de fomentar
la captacion y el alta de los gimnasios, asi como para captar clientes premium a través de los
gimnasios a partir del segundo afo, teniendo en cuenta la complejidad que conlleva debido

a la proteccion de datos del cliente.

Para la eleccién de la tarifa contratada para las campafias de emailing, se ha usado la
herramienta Teenvio. Para saber cuantos envios se necesita realizar, se ha hecho una

estimacion basada en el publico objetivo final y mostrada a continuacion:
431 gimnasios x 3 cuentas de email/gimnasio = 1.293 destinatarios/envio

La tarifa aplicable por envio es por tanto de 30€.
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A la tarifa pagada por la camparia de emailing, se afiade un segundo coste que proviene del
disefio del email, que depende de las horas trabajadas por parte del disefiador.

Tabla 13. Coste de disefio de emails. Fuente: Elaboracion propia.

COSTES de
diseiio Coste/hora Horas Total
Disefiador 40 € 2,0 80 €

Teniendo en cuenta ambos costes, el coste total de la campafia de emailing es el mostrado

en la siguiente tabla:

Tabla 14. Coste derivado de la campafia de emailing. Fuente: Elaboracion propia.

Tarifa aplicable

al envio 30€
Coste de

disefio 80 €
Coste total por

envio 110 €

El dltimo coste de marketing proviene de la campafia de influencers realizada para captar
usuarios premium y no para la captacion de gimnasios de manera habitual. Se ha estudiado
inicialmente lo que cobran los influencers del mundo del deporte en funcion de sus

seguidores en redes sociales:

Tabla 15. Precio por publicacién en funcion del nimero de seguidores. Fuente: 35mm.

Nimero de Prec!o .!oor

secuidores publicacion
& (en €)

Menos de

5000 80-150
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5000-15000 |140-250
15000-50000 | 200-700
50000-

100000 500-1200
Mas de
100000 600-2500

Para saber qué costes aproximados tendran estas campafas, se ha realizado un segundo
estudio relacionado con el cobro por publicacion de las seis figuras mas importantes del
mundo del fitness. Este estudio se expone en la siguiente tabla:

Tabla 16. Cuénto cobran los influencers espafioles mas conocidos en el mundo del fitness. Fuente:

Elaboracion propia.

Influencers de referencia en fitness: Esjclmauc')‘n de”
Precio/publicacién
Patry Jordan: 1.400.000 seguidores 2.500 €
David Marchante: 1.100.000 seguidores 2.500 €
Sergio Peinado: 1.400.000 seguidores 2.500 €
Verdnica Costa: 990.000 seguidores 2.500 €
Rubén Garcia: 350.000 seguidores 1.000 €
Coco Constans: 373.000 seguidores 1.000 €

Juntos al Gimnasio se centrara en los influencers mostrados en la tabla anterior, por lo que,
para simplificar los céalculos y, viendo que existen dos tarifas distintas, se realiza la

clasificacion mostrada a continuacion:

Tabla 17. Clasificacion de los influencers en funcion del precio por publicacién. Fuente: Elaboracion

propia.
Influencers Precio/publicacién
Tipo 1: PJ, DM, SP, VC 2.500 €
Tipo 2: RG, CC 1.000 €
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Una vez vistos los tres costes a los que se enfrenta la empresa para llevar a cabo la campafia

de marketing, se exponen las tablas finales de costes de marketing a continuacion. Al

cambiar el coste en funcion del afio, se exponen tres tablas para los tres afios estudiados:

Tabla 18. Costes derivados de las campafias de marketing, afio I. Fuente: Elaboracién propia.

Afo 1
COSTES DE MARKETING Coste/campafia |T1 T2 T3 T4
Facebook Ads e Instagram | 200 € 3 3 3 3
Coste Facebook e Instagram 600 € 600€ |600€ |600¢€
Influencers 1
Tipo 1 2.500 € 0 0 0 0
Tipo 2 1.000 € 0 0 0 0
Coste Influencers - € - € - € - €
Emailing a gimnasios 110 € 3 3 3 3
Coste Emailings 330 € 330€ |330€ |330€
Afo 1
COSTES DE MARKETING T1 T2 T3 T4
Totales 930 € 930€ |930€ |930¢€
3.720 €
| | | Ao 1

Tabla 19. Costes derivados de las campafias de marketing, afio Il. Fuente: Elaboracion propia.

Afio 2
COSTES DE MARKETING Coste/campafia |T1 T2 T3 T4
Facebook Ads e Instagram | 200 € 3 3 3 3
Coste Facebook e
Instagram 600 € 600 € 600€ |600€
Influencers
Tipo 1 2.500 € 0 2 2 2
Tipo 2 1.000 € 0 2 2 2
Coste Influencers - £ 7.000€ |7.000€ |7.000€
Emailing a gimnasios 110 € 3 3 3 3
Coste Emailings 330 € 330 € 330€ |330¢€
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|

Afo 2
COSTES DE MARKETING T1 T2 T3 T4
Totales 930 € 7.930€ |7.930€|7.930€
24.720 €
‘ ‘ Aiio 2

Tabla 20. Costes derivados de las camparfias de marketing, afio I11. Fuente: Elaboracion propia

Afo 3
COSTES DE MARKETING Coste/campafia |T1 T2 T3 T4
Facebook Ads e Instagram |200 € 3 3 3 3
Coste Facebook e
Instagram 600 € 600 € 600€ |600€
Influencers
Tipo 1 2.500 € 3 4 5 6
Tipo 2 1.000 € 3 2 3 2
15.500 |17.000
Coste Influencers 10.500 € 12.000 € | € €
Emailing a gimnasios 110 € 3 3 3 3
Coste Emailings 330 € 330 € 330€ |330€
Afo 3
COSTES DE MARKETING T1 T2 T3 T4
16.430 |[17.930
Totales 11.430 € 12.930€ | € €
58.720 €
‘ ‘ Ao 3

v" Costes de comercializacién:

Una parte de las horas trabajadas por el Founder de la empresa va destinada a la

comercializacion del producto, mientras que el Ejecutivo Comercial dedica todo su tiempo

a este apartado. Realizando unas hipdtesis iniciales de sueldos, se prevé que el coste de

dedicacion a la venta directa sea el siguiente:
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Tabla 21. Coste de dedicacion a la fuerza de venta directa. Fuente: Elaboracién propia.

Fuerza de ventas directa Salario Factor Coste .% ., Cpstg .

e E) ID Anual Coste Empresa dedlcaC|fJn dedlcau.on
Empresa comercial | comercial

Jorge Hernandez (Founder) JH 32.000 € 1,40 44,800 € 60% 26.880 €

Ejecutivo Comercial (Key

Account Manager) KAM | 20.000 € 1,40 28.000 € 100% 28.000 €

Teniendo en cuenta que el Ejecutivo Comercial no formara parte del equipo hasta el tercer

trimestre del segundo afio, se obtienen los costes por afio mostrados a continuacion:

Tabla 22. Costes comerciales afio 1. Fuente: Elaboracién propia.

Afo 1
T1 T2 T3 T4
Founder 6.720 € 6.720 € 6.720 € 6.720 €
Key Account Manager
Total 6.720 € 6.720 € 6.720 € 6.720 €
26.880 €
Ao 1
Tabla 23. Costes comerciales afio Il. Fuente: Elaboracion propia.
Afo 2
T1 T2 T3 T4
Founder 6.720 € 6.720 € 6.720 € 6.720 €
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Key Account Manager 7.000 € 7.000 €
Total 6.720 € 6.720 € 13.720 € 13.720 €

40.880 €
Ao 2
Tabla 24. Costes comerciales afio I11. Fuente: Elaboracién propia.
Afo 3
T1 T2 T3 T4

Founder 6.720 € 6.720€ |6.720€ 6.720 €
Key Account Manager 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 €
Total 13.720 € 13.720€ |13.720€ 13.720 €

54.880 €
Ano 3

v’ Gastos generales:

Los gastos generales empezaran a contabilizar en el segundo afio de la proyeccién, ya que
se estima que durante el primer afio no se necesita alquilar ninguna oficina y por lo tanto no

se incurrira en gastos de luz, agua, seguridad, o comunidad.

Tabla 25. Gastos generales a partir del segundo afio. Fuente: Elaboracién propia.

GASTOS GENERALES €/mes
Alquiler de oficina 1.000 €
Consumos (GG.GG, luz, agua, seguridad, comunidad, conectividad, otros) 250 €
Total 1.250 €

v" Costes de personal:

Los costes de personal afectaran a la cuenta de resultados de la empresa desde el nacimiento
de esta hasta el final de las proyecciones. Dado que se ha abierto un capitulo de costes de
comercializacion, el perfil del Ejecutivo Comercial (KAM) se imputara como coste directo

de comercializacion en dicho apartado, y por tanto no aparece en la tabla siguiente. El
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Founder dedicara un 60% de su tiempo a Desarrollo de Negocio, y el 40% restante a la

gestion de la organizacion y el proyecto. Al abrirse un capitulo especifico de costes de

comercializacion, la tabla siguiente solo muestra el % dedicado a otras funciones. No se

incluyen perfiles de Desarrollo y Programacion de App, ya que dicho trabajo se realiza por

subcontratacion externa dentro del capitulo de Costes de Desarrollo.

Teniendo en cuenta todo lo explicado anteriormente, se muestran los tipos de perfiles que

pueden incorporarse en la compafiia durante sus tres primeros afios de vida. La incorporacion

de éstos dependera del tipo de escenario en el que se encuentren.

Tabla 26. Tipos de perfiles que pueden incorporarse a la compafiia. Fuente: Elaboracion propia.

Factor Coste %
Perfiles ID Salario Anual | Coste S Coste
Empresa dedicacién
Empresa
Jorge Hernandez
(Founder) JH 32.000 € 1,40 44.800 € 40% 17.920 €
CTO CTO 25.000 € 1,40 35.000 € 100% 35.000 €
Director de marketing | DMKT 25.000 € 1,40 35.000 € 100% 35.000 €
Director comercial DCOM 25.000 € 1,40 35.000 € 100% 35.000 €
Becario /soporte BC 15.000 € 1,15 17.250 € 100% 17.250 €
Ejecutivo Senior
Soporte a Cliente
Gimnasio SCSG 20.000 € 1,40 28.000 € 100% 28.000 €
Ejecutivo Junior
Soporte a Cliente
Usuario ScJU 18.000 € 1,40 25.200 € 100% 25.200 €
Assistant ASS 18.000 € 1,40 25.200 € 100% 25.200 €

El Founder participa siempre en la compafiia y, como se ha explicado antes, la incorporacion

del resto de perfiles dependera de la demanda del negocio. A continuacion, se muestra como

y cuando se incorporan los costes de cada perfil profesional, en funcion del tipo de escenario.

Como es de esperar, cuanto mas favorable es el escenario, mas equipo sera necesario para

gestionar Juntos al Gimnasio:
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ESCENARIO PESIMISTA

Tabla 27. Costes de personal escenario pesimista, afio |. Fuente: Elaboracion propia.

Afio 1
T1 T2 T3 T4

JH 4480 € 4480 € 4480 € 4480 €
CTO 8.750 €
DMKT
DCOM
BC 4313 €
SCSG
SCJU
ASS
Total 4.480 € 4480 € 4480 € 17.543 €

30.983 €

Aho 1
Tabla 28.Costes de personal escenario pesimista, afio I1. Fuente: Elaboracién propia.
T1 T2 T3 T4

JH 4.480 € 4.480 € 4.480 € 4.480 €
CTO 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DMKT
DCOM
BC 4313 € 4313 € 4313 € 4313 €
SCSG
SCJU
ASS
Total 17.543 € 17.543 € 17.543 € 17.543 €

70.170 €

Aiio 2
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Tabla 29.Costes de personal escenario pesimista, afio I11. Fuente: Elaboracion propia.

Afo 3
T1 T2 T3 T4

JH 4.480 € 4.480 € 4480€ |4.480€
CTO 8.750 € 8.750 € 8.750€ |8.750€
DMKT 8.750€ |8.750€
DCOM 8.750€ |8.750€
BC 4313 € 4313 € 4313€ |4.313€
SCSG
SCJU 6.300€ |6.300€
ASS
Total 17.543 € 17.543 € 41.343€ (41.343€

117.770 €

Ao 3

ESCENARIO NEUTRO

Tabla 30.Costes de personal escenario neutro, afio I. Fuente: Elaboracion propia.

NEUTRO Afio 1
T1 T2 T3 T4
JH 4.480 € 4.480 € 4.480 € 4.480 €
cTOo 8.750 €
DMKT
DCOM
BC 4313 €
SCSG
SCIU
ASS
Total 4.480 € 4.480 € 4480€ | 17.543€
30.983 €
Ano 1
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Tabla 31.Costes de personal escenario neutro, afio 11. Fuente: Elaboracién propia.

NEUTRO Afio 2
T1 T2 T3 T4
JH 4.480 € 4480 € 4.480 € 4480 €
CTO 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DMKT 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DCOM 8.750 € 8.750 € 8.750 €
BC 4313 € 4313 € 4313 € 4313 €
SCSG 7.000 €
SCJU 6.300 € 6.300 €
ASS
Total 17.543 € 35.043 € 41.343 € 48.343 €
142.270 €
Ao 2
Tabla 32.Costes de personal escenario neutro, afio I11. Fuente: Elaboracion propia.
NEUTRO Afio 3
T1 T2 T3 T4
JH 4.480 € 4.480 € 4.480 € 4.480 €
CTO 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DMKT 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DCOM 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
BC 4313 € 4313 € 4313 € 4313 €
SCSG 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 €
SCJU 6.300 € 6.300 € 6.300 € 6.300 €
ASS 6.300 € 6.300 € 6.300 € 6.300 €
Total 54.643 € 54.643 € 54.643 € 54.643 €
218.570 €
Afo 3
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ESCENARIO OPTIMISTA

Tabla 33. Costes de personal escenario optimista, afio I. Fuente: Elaboracion propia.

OPTIMISTA Afio 1
T1 T2 T3 T4
JH 4.480 € 4.480 € 4.480 € 4480 €
CTO 8.750 €
DMKT
DCOM
BC 4313 €
SCSG 1
SCSG 2
SCJU 1
SCJU 2
SCJU 3
SCiu 4
ASS
Total 4480 € 4.480 € 4.480 € 17.543 €
30.983 €
Ano 1
Tabla 34.Costes de personal escenario optimista, afio 1l. Fuente: Elaboracion propia.
OPTIMISTA Afio 2
T1 T2 T3 T4
JH 4.480 € 4.480 € 4.480 € 4.480 €
CTO 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DMKT 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DCOM 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
BC 4313 € 4313 € 4313 € 4313 €
SCSG 1 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 €
SCSG 2 7.000 € 7.000 €
SCJU 1 6.300 € 6.300 € 6.300 € 6.300 €
SCJU 2 6.300 € 6.300 € 6.300 €
SCJU 3 6.300 €
SCJU 4
ASS
Total 48.343 € 54.643 € 61.643 € 67.943 €
232.570 €
Ao 2
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Tabla 35,Costes de personal escenario optimista, afio I11. Fuente: Elaboracion propia.

OPTIMISTA Afio 3
T1 T2 T3 T4
JH 4.480 € 4.480 € 4.480 € 4.480 €
cTO 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DMKT 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
DCOM 8.750 € 8.750 € 8.750 € 8.750 €
BC 4313 € 4313 € 4313 € 4313 €
SCSG 1 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 €
5CSG 2 7.000 € 7.000 € 7.000 € 7.000 €
SCU 1 6.300 € 6.300 € 6.300 € 6.300 €
SCIU 2 6.300 € 6.300 € 6.300 € 6.300 €
SCIU 3 6.300 € 6.300 € 6.300 € 6.300 €
SCIU 4 6.300 € 6.300 € 6.300 €
ASS 6.300 € 6.300 € 6.300 €
Total 67.943€ | 80.543€ | 80.543€ | 80.543€
309.570 €
Afo 3

Tras haber desglosado los costes por perfiles, se exponen a continuacién los costes anuales

de manera agrupada, en funcién del escenario.

Las tablas siguientes agrupan, para cada tipo de escenario, los costes que eran comunes y 1os
costes que son especificos para cada escenario. De esta manera podremos ver la foto

completa:
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Tabla 36. Costes financieros afio I, escenario pesimista. Fuente: Elaboracién propia.

Afo 1
T1 T2 T3 T4 Total Ao 1

COSTES 33.180€|13.155€|12.930 €| 25.993 €| 85.258 €
Desarrollo 17.400 € 17.400 €
Propiedad Intelectual y Registro | 2.500 € 2.500 €
Set-up 125 € 125 €
Mantenimiento 1.025€ | 1.025€ | 800 € 800 € 3.650 €

Hosting 25 € 25€ 25€ 25€ 100 €

Mtto Preventivo y Correctivo 1.000€ | 1.000€ | 775€ 775 € 3.550€
Marketing 930 € 930 € 930 € 930 € 3.720 €

Facebook Ads e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2.400 €

Influencers - € - € - € - € - €

Emailing 330€ 330 € 330 € 330 € 1.320€
Comercializacion 6.720€ | 6.720€ | 6.720€ | 6.720€ | 26.880 €
Gastos generales - € - € - € - € - €
Personal 4.480€ | 4.480€ | 4.480€ |17.543€| 30.983 €
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Tabla 37. Costes financieros afio Il, escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia.

Ano 2
T1 T2 T3 T4 Total Afio 2

COSTES 29.588 €| 36.588 € | 43.588 € | 43.588 € | 153.350 €

Desarrollo

Propiedad Intelectual y Registro

Set-up
Mantenimiento 645 € 645 € 645 € 645 € 2.580 €
Hosting 25€ 25€ 25€ 25€ 100 €

Mtto Preventivo y Correctivo 620 € 620 € 620 € 620 € 2.480 €

Marketing 930€ | 7.930€ | 7.930€ | 7.930€ | 24.720€
Facebook Ads e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2.400 €
Influencers - € 7.000€ | 7.000€ | 7.000€ | 21.000 €
Emailing 330 € 330 € 330 € 330 € 1.320€

Comercializacion 6.720 € | 6.720 € | 13.720€ | 13.720€| 40.880 €

Gastos generales 3.750€ | 3.750€ | 3.750€ | 3.750€ | 15.000 €

Personal 17.543 € |17.543 € | 17.543 € (17.543 €| 70.170 €
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Tabla 38.Costes financieros afio 111, escenario pesimista. Fuente: Elaboracién propia.

Afo 3
T1 T2 T3 T4 Total Afio 3

COSTES 47.088 € | 48.588 € | 75.888 € | 77.388 € | 248.950 €

Desarrollo

Propiedad Intelectual y Registro

Set-up
Mantenimiento 645 € 645 € 645 € 645 € 2.580 €
Hosting 25 € 25 € 25 € 25 € 100 €

Mtto Preventivo y Correctivo 620 € 620 € 620 € 620 € 2480 €

Marketing 11.430€|12.930€(16.430€|17.930€| 58.720 €
Facebook Ads e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2.400 €
Influencers 10.500 € | 12.000 € | 15.500 €| 17.000 €| 55.000 €
Emailing 330€ 330 € 330€ 330€ 1.320€

Comercializacion 13.720€ | 13.720€ | 13.720 € | 13.720 €| 54.880 €

Gastos generales 3.750€ | 3.750€ | 3.750€ | 3.750€ | 15.000 €

Personal 17.543 € 17.543 € |41.343 € |41.343 €| 117.770 €

ESCENARIO NEUTRO

Tabla 39.Costes financieros afio I, escenario neutro. Fuente: Elaboracion propia.

Afo 1
Proyeccion Financiera NEUTRA no
T1 T2 T3 T4 Total Ao 1
COSTES 33.180 €| 13.155 €| 12.930 € | 25.993 € | 85.258 €
Desarrollo 17.400 € 17.400 €
Propiedad Intelectual y Registro | 2.500 € 2.500 €
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Set-up 125 € 125 €
Mantenimiento 1.025€ | 1.025€ | 800 € 800 € 3.650 €

Hosting 25€ 25€ 25 € 25 € 100 €
Mtto Preventivo y Correctivo | 1.000€ | 1.000€ | 775€ 775 € 3.550€
Marketing 930 € 930 € 930 € 930 € 3.720 €
Facebook Adss e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2.400 €
Influencers - € - € - € - € - €
Emailing 330 € 330 € 330 € 330 € 1.320€
Comercializacion 6.720€ | 6.720€ | 6.720€ | 6.720€ | 26.880 €
Gastos generales - € - € - € - € - €
Personal 4.480€ | 4.480€ | 4.480€ |17.543 €| 30.983 €

Tabla 40.Costes financieros afio Il, escenario neutro. Fuente: Elaboracién propia.

Ao 2
Proyeccidn Financiera NEUTRA no ~
T1 T2 T3 T4 Total Ao 2
COSTES 29.588 € | 54.088 € | 67.388 € | 74.388 € | 225.450 €
Desarrollo
Propiedad Intelectual y Registro
Set-up
Mantenimiento 645 € 645 € 645 € 645 € 2.580 €
Hosting 25€ 25€ 25€ 25€ 100 €
Mtto Preventivo y Correctivo 620 € 620 € 620 € 620 € 2480 €
Marketing 930€ | 7.930€ | 7.930€ | 7.930€ | 24.720€
Facebook Adss e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2.400 €
Influencers - £ 7.000€ | 7.000€ | 7.000€ | 21.000 €
Emailing 330 € 330 € 330€ 330 € 1.320€
Comercializacion 6.720€ | 6.720€ | 13.720€|13.720€| 40.880 €
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Gastos generales

3.750 €

3.750 €

3.750 €

3.750 €

15.000 €

Personal

17.543 €

35.043 €

41.343 €

48.343 €

142.270 €

Tabla 41.Costes financieros afio 111, escenario neutro. Fuente: Elaboracién propia.

Afo 3
Proyeccidon Financiera NEUTRA no =
T1 T2 T3 T4 Total Ao 3
COSTES 84.188 € | 85.688 € | 89.188 € | 90.688 € | 349.750 €
Desarrollo
Propiedad Intelectual y Registro
Set-up
Mantenimiento 645 € 645 € 645 € 645 € 2.580 €
Hosting 25€ 25€ 25€ 25€ 100
Mtto Preventivo y Correctivo 620 € 620 € 620 € 620 € 2480
Marketing 11.430€|12.930€(16.430€|17.930€| 58.720 €
Facebook Adss e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2400
Influencers 10.500 € | 12.000 € | 15.500 €| 17.000 € 55000
Emailing 330 € 330 € 330 € 330 € 1320
Comercializacion 13.720 €| 13.720 € | 13.720 € | 13.720 € | 54.880 €
Gastos generales 3.750€ | 3.750€ | 3.750€ | 3.750€ | 15.000 €
Personal 54.643 € | 54.643 € | 54.643 € | 54.643 €| 218.570 €
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ESCENARIO OPTIMISTA

Tabla 42.Costes financieros afio I, escenario optimista. Fuente: Elaboracion propia.

Ano 1
Proyeccidn Financiera OPTIMISTA no =

T1 T2 T3 T4 Total Ao 1
COSTES 33.180 €| 13.155 €| 12.930 € | 25.993 € | 85.258 €
Desarrollo 17.400 € 17.400 €
Propiedad Intelectual y Registro |2.500 € 2.500 €
Set-up 125 € 125 €
Mantenimiento 1.025€ |1.025€ |[800¢€ 800 € 3.650 €

Hosting 25€ 25 € 25 € 25€ 100 €

Mtto Preventivo y Correctivo 1.000€ [1.000€ |775€ 775 € 3.550€

Marketing 930 € 930 € 930 € 930 € 3.720 €
Facebook Adss e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2.400 €
Influencers - € - € - € - € - €
Emailing 330 € 330 € 330 € 330 € 1.320€

Comercializacion 6.720€ |6.720€ |6.720€ |6.720€ |26.880 €

Gastos generales - € - € - € - € - €

Personal 4.480€ (4.480€ |4.480€ |17.543€|30.983 €

Tabla 43.Costes financieros afio Il, escenario optimista. Fuente: Elaboracion propia.

Ao 2
Proyeccion Financiera OPTIMISTA no
T1 T2 T3 T4 Total Ao 2
COSTES 60.388 € | 73.688 € | 87.688 € | 93.988 € | 315.750 €

Desarrollo

Propiedad Intelectual y Registro

Set-up
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Mantenimiento 645 € 645 € 645 € 645 € 2.580 €
Hosting 25 € 25 € 25 € 25€ 100 €
Mtto Preventivo y Correctivo 620 € 620 € 620 € 620 € 2480 €
Marketing 930€ | 7.930€ | 7.930€ | 7.930€ | 24.720€
Facebook Adss e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2.400 €
Influencers - € 7.000€ | 7.000€ | 7.000€ | 21.000€
Emailing 330 € 330€ 330€ 330€ 1.320€
Comercializacion 6.720 € | 6.720€ |13.720€ | 13.720€| 40.880 €
Gastos generales 3.750€ | 3.750€ | 3.750€ | 3.750€ | 15.000 €
Personal 48.343 € | 54.643 € |61.643 € | 67.943 € | 232.570 €

Tabla 44. Tabla 40.Costes financieros afio 111, escenario optimista. Fuente: Elaboracion propia.

Proyeccidn Financiera OPTIMISTA Ao 3

COSTES 97.488 € |111.588 € | 115.088 € | 116.588 € | 440.750 €

Desarrollo

Propiedad Intelectual y Registro

Set-up

Mantenimiento 645 € 645 € 645 € 645 € 2.580 €
Hosting 25€ 25€ 25€ 25 € 100
Mtto Preventivo y Correctivo 620 € 620 € 620 € 620 € 2480

Marketing 11.430€| 12.930€ | 16.430€ | 17.930€ | 58.720 €
Facebook Adss e Instagram 600 € 600 € 600 € 600 € 2400
Influencers 10.500 €| 12.000 € | 15.500 € | 17.000 € 55000
Emailing 330 € 330 € 330 € 330 € 1320

Comercializacién 13.720 €| 13.720€ | 13.720€ | 13.720€ | 54.880 €
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Gastos generales 3.750€ | 3.750€ 3.750 € 3.750 € | 15.000 €
Personal 67.943 €| 80.543 € | 80.543 € | 80.543 € |309.570 €

ESCENARIO PESIMISTA

HIPOTESIS DE CRECIMIENTO

Para poder elaborar una hipotesis de crecimiento razonable para Juntos al Gimnasio, se ha
estudiado como se comportaran los clientes en los distintos trimestres de los tres primeros
afios. Se tiene en cuenta la posibilidad de perder clientes durante estos tres primeros afios, a
través de la aplicacion de una tasa de abandono anual. A continuacién, se muestran las

hipGtesis tomadas para este escenario.

En cuanto a los gimnasios, se estima que en el primer afio se consiga captar al 15% del
publico objetivo final, en el segundo afio se llegue hasta el 30%, y en el tercer afio se consiga

captar al 35%.

Para conseguir captar a los gimnasios, sera necesario realizar una campafia inicial de email
marketing mandando correos y mensajes promocionales a la mayor cantidad de gimnasios
posibles. Para encontrar los correos de cada uno de los gimnasios, se ha buscado informacion
de cada uno de ellos en las paginas web de los respectivos establecimientos, ya que siempre
aparece un correo de contacto, y a través de la herramienta RocketReach, que ofrece la
posibilidad de encontrar informacion de millones de usuarios de manera gratuita o pagando
una cuota mensual. En el caso de nuestra Startup, no haréa falta pagar la cuota mensual ya
gue no necesitaremos encontrar miles de correos electronicos y la mayoria de la informacion
se encuentra visible en los portales de los gimnasios a los que se quiere contactar. La tasa de

abandono de los gimnasios no afectara en el primer afio, pero en el segundo afio sera del 8%
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de los gimnasios captados y conseguiremos que baje al 7% en el dltimo afio de las

proyecciones.

En cuanto a los usuarios premium de la aplicacion, que apareceran en el segundo afio de las
proyecciones, se estima que sera el 2% de los usuarios de los gimnasios captados aquellos
que pagaran por usar la version premium de la app, mientras que en el tercer afio seré el 5%
de los usuarios. También se tiene en cuenta que en el tercer afio podra haber una tasa de

abandono de éstos

En cuanto a marcas y empresas patrocinadoras que paguen por estar presentes en la App, se
estima que Juntos al Gimnasio conseguira dos marcas en el segundo afio, y conseguira tener
cinco clientes en el dltimo afio. No obstante, en el segundo afio una de las marcas dejara de

ser cliente de la startup y en el tercer afio perdera dos clientes.

Con la intencion de simplificar el modelo, se aplica la hip6tesis de que el abandono de
gimnasios y usuarios se produce en el T4 del afio siguiente sobre el total agregado del afio
anterior. Llevar al ultimo trimestre la totalidad de la tasa de abandono es un célculo
matematico que no afecta significativamente a los resultados del modelo. Estimamos que las
tasas de abandono de los usuarios (cuando éstos paguen suscripcion) coincidira con la tasa

de abandono de gimnasios.

A continuacion, se muestran las distintas hipdtesis en los tres afios de proyecciones

financieras para el escenario pesimista:

Tabla 45. Publico objetivo final. Elaboracién propia.

MERCADOS OBIJETIVO (TOTAL) Numero
Gimnasios 431
Usuarios 1.130.400
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Tabla 46. Hipdtesis de gimnasios captados. Elaboracién propia.

Cuotade | Numero de Tasa de
Gimnasios mercado gimnasios | abandono
Afio 1 15% 65 No aplica
Afio 2 30% 129 8%
Afio 3 35% 151 7%

Tabla 47. Hipdtesis de usuarios premium captados. Elaboracion propia.

Usuarios Cuotade | Numero de Tasa de

premium mercado usuarios abandono
Afio 1 0% 0 No aplica
Afo 2 2% 6.782 No aplica
Afo 3 5% 19.782 7%

Tabla 48. Hipétesis Sponsors captados. Elaboracion propia.

Marcas Numero de Tasa de
deportivas sponsors abandono
Afo 1 0 -
Afo 2 2 1
Afo 3 5

Tabla 49. Hipdtesis de captacién de gimnasios anual. Elaboracién propia.

T1 T2 T3 T4
Ano 1 0% 20% 30% 50%
Afo 2 20% 25% 25% 30%
Afo 3 20% 25% 25% 30%

Tabla 50. Hipdtesis de captacion de usuarios anual. Elaboracion propia.

T1 T2 T3 T4
Afo 1 0% 0% 0% 0%
Ao 2 20% 25% 25% 30%
Afo 3 20% 25% 25% 30%
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Se muestra a continuacién una tabla en la que se puede apreciar el crecimiento trimestral de

gimnasios, usuarios premium y sponsors captados por la Startup en los tres afios estudiados:

Tabla 51. Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio I. Fuente: Elaboracién propia.

Ano 1

Total
T1 T2 T3 T4 agregado

Gimnasios
Captados - 13 19 32 65
perdidos - - - - -
Total
agregado - 13 32 65 65
Usuarios de
pago
Captados - - - - -
perdidos - - - - -
Total
agregado - - - - -
Sponsors

Captados - - -

perdidos - - - - -
Total
agregado - - - - -

Tabla 52.Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio I1. Elaboracion propia.

Afo 2
Total
T1 T2 T3 T4 agregado

Gimnasios

Captados 13 16 16 19 129

perdidos 5 5
Total
agregado 78 94 110 124 124
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Usuarios de
pago
Captados 1.356 1.696 1.696 2.035 6.782
perdidos -
Total
agregado 1.356 3.052 4.748 6.782 6.782
Sponsors
Captados 1 1 - - 2
perdidos - - - 1 1
Total
agregado 1 2 2 1 1

Tabla 53.Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio 111. Elaboracion propia.

Afo 3
Total
T1 T2 T3 T4 agregado

Gimnasios

Captados 5 7 7 8 151

perdidos 9 9
Total
agregado 129 136 143 142 142
Usuarios de
pago

Captados 2.600 3.250 3.250 3.900 19.782

perdidos 678 678
Total
agregado 9.382 12.632 15.882 19.104 19.104
Sponsors

Captados 1 1 1 1 5

perdidos 1 1 2
Total
agregado 2 3 3 3 3
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INGRESOS

Los ingresos de Juntos al Gimnasio en el escenario pesimista son los siguientes:

v" Cuota mensual de los gimnasios:

Para establecer esta cuota, se ha tenido en cuenta la cuota que proponen distintos
competidores, y que ha sido mostrada en la tabla 2. Esta fuente de ingresos empieza
a ser valida en el primer afio de las proyecciones financieras, y es la Unica que existe

en el primer afio de vida de la empresa.

v" Cuota mensual de usuarios premium:

Esta fuente de ingresos aparece en el segundo afio de vida de la aplicacion, en el que
se cobra 1 €/mes a cada uno de los usuarios que quieran ser premium. En el tercer
afio, el precio no cambia, pero si aumenta el nimero de usuarios premium, como ya

hemos observado en la tabla del punto anterior.

v Sponsors:
Teniendo en cuenta lo que paga de media un sponsor y, al estar en un escenario

pesimista, se supone un pago por parte de los sponsors de 100 €/mes. Es importante
resaltar que esta fuente de monetizacion no tiene un objetivo de alta generacién de
ingresos, sino, realmente, ofrecer a los usuarios un valor adicional que genere mayor
engagement y que ademas pueda convertir usuarios normales (gratuitos) en usuarios
premium (de pago), ya que el ingreso procedente de los usuarios si es un objetivo de

negocio claro.

A continuacion, se expone la tabla de ingresos anuales divididos de manera trimestral,

teniendo en cuenta las hipétesis de crecimiento explicadas en el 7.2.1.
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Tabla 54. Ingresos de la proyeccion financiera pesimista, afio I. Elaboracion propia.

Afo 1

T1 T2 T3 T4 Total Ao 1
INGRESOS - € 3.879 € 9.698 € | 19.395 € 32.972 €
Gimnasios - € 3.879€ 9.698 € | 19.395 € 32.972 €
Nimero de gimnasios (neto
captados - abandonos) 0 13 32 65
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
Usuarios de pago - € - € - € - € - €
Nimero de usuarios (neto
captados - abandonos) 0 0 0 0
Cuota/trimestre.usuario 3€ 3€ 3€ 3€
Marcas - € - € - € - € - €
Nimero de Sponsors (neto
captados - abandonos) 0 0 0 0
cuota/trimestre.sponsor 300 € 300 € 300 € 300 €

Tabla 55.Ingresos de la proyeccion financiera pesimista, afio 1. Elaboracion propia.

Afo 2

T1 T2 T3 T4 Total Airo 2
INGRESOS 27.643 € 37.879€ | 47.815€ | 57.886 € | 171.223 €
Gimnasios 23.274 € 28.123 € | 32.972€ | 37.238€ | 121.607 €
Numero de gimnasios (neto
captados - abandonos) 78 94 110 124
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
Usuarios de pago 4.069 € 9.156 € | 14.243 € | 20.347 € 47.816 €
Nimero de usuarios (neto
captados - abandonos) 1356 3052 4748 6782
Cuota/trimestre.usuario 3€ 3€ 3€ 3€
Marcas 300 € 600 € 600 € 300 € 1.800 €
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Nimero de Sponsors (neto
captados - abandonos) 1 2 2 1

cuota/trimestre.sponsor 300 € 300 € 300 € 300 €

Tabla 56.Ingresos de la proyeccidn financiera pesimista, afio 111. Elaboracion propia.

Afio 3

T1 T2 T3 T4 Total Aho 3
INGRESOS 67.589 € 79.643 € |91.396€ |100.860 € |339.487 €
Gimnasios 38.842 € 40.846 € |42.850€ |[42.648€ |165.186¢€
Numero de gimnasios (neto
captados - abandonos) 129 136 143 142
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
Usuarios de pago 28.147 € 37.897€ [47.646€ |57.311€ |171.001¢€
Nimero de usuarios (neto
captados - abandonos) 9382 12632 15882 19104
Cuota/trimestre.usuario 3€ 3€ 3€ 3€
Marcas 600 € 900 € 900 € 900 € 3.300 €
Numero de Sponsors (neto
captados - abandonos) 2 3 3 3
cuota/trimestre.sponsor 300 € 300 € 300 € 300 €

Como puede verse en los afios 2 y 3, los ingresos procedentes de las marcas son inapreciables
dentro de los ingresos totales, pero mantendremos esta opcién con la intencion de que la

presencia de marcas haga mas atractiva la App para nuestros usuarios.
A continuacion, se muestran algunos calculos aclaratorios a modo de ejemplo.

Por ejemplo, si el primer trimestre del primer afio se capta el 20% del 15% total de gimnasios

captados en el primer afio:
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* 3 meses * 431 x 15% = 20% = 3879€

Ingreso debido a gimnasios = 100
mes

De esta manera, y haciendo el mismo procedimiento con los usuarios premium y los

sponsors, obtenemos el resto de los ingresos trimestrales.

CUENTA DE RESULTADOS

Teniendo en cuenta los costes explicados en el punto 7.1 asi como las distintas fuentes de
ingresos del escenario pesimista mostradas en el punto 7.2.2., se muestra a continuacion la

cuenta de resultados final de cada uno de los afios de la proyeccion.

Tabla 57. Cuenta de resultados proyeccion pesimista. Fuente: Elaboracion propia.

ESCENARIOS [ Pesimista |
Ao 1 Ao 2 Ao 3

INGRESOS 32.972 € 171.223 € | 339.487 €
Gimnasios 32.972 € 121.607 € | 165.186 €
Usuarios de pago - € 47.816 € 171.001 €
Marcas - € 1.800 € 3.300 €
COSTES 85.258 € 153.350 € | 248.950 €
RESULTADO DE EXPLOTACION |- 52.286 €| 17.873 € 90.537 €

154




UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLA'S GRrADOEN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS DE TELECOMUNICACION

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icape ] PROYECCIONES FINANCIERAS

Para poder analizar de manera mas precisa los resultados obtenidos, se representan los datos

en una grafica mostrada a continuacion:
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350000
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Figura 57. Evolucidn de la cuenta de resultados, escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia

Como era de prever, durante el primer afio los costes seran superiores a los ingresos, y por
lo tanto se incurrira en unas pérdidas de 52.286€. Vista la cuenta de resultados del primer
afo, es necesario disponer de un fondo inicial de aproximadamente 70.000€ para cubrir las

pérdidas iniciales.

Durante el segundo afio de proyeccion, los costes seguiran siendo superiores hasta el tercer
trimestre. A mediados del tercer trimestre, llega el Break Even, consiguiendo que los gastos

totales se cubran por completo con los ingresos derivados del negocio. Desde el tercer
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trimestre hasta final de afio, las ganancias se incrementan hasta cerrar el segundo afio con un

balance positivo de 17.873€.

Durante el ultimo afio de proyeccion, la diferencia entre costes e ingresos se hace cada vez
mayor debido al aumento porcentual de usuarios premium captados en los diferentes
trimestres, acompafiado de los gimnasios que se hacen con los servicios de Juntos al
Gimnasio durante el Gltimo afio. De esta manera, el Gltimo afio de proyeccion acaba con unas

ganancias estimadas de 90.537€.

Analizando de manera conjunta los tres afios de proyeccidn, se concluye gue existe una
rentabilidad asegurada de 56.124€ gracias a que las pérdidas del primer afio se ven

compensadas por las ganancias de los dos afios siguientes.

ESCENARIO NEUTRO

HIPOTESIS DE CRECIMIENTO

Como se ha explicado previamente en el escenario pesimista, para realizar unas hipdtesis
realistas, se deben estudiar una serie de factores. Se elaboran unas hipotesis de
comportamiento por parte de los gimnasios, usuarios premium, y sponsors a lo largo de los
tres afios de proyecciones financieras. Se impone una tasa de abandono al igual que en el
escenario pesimista para hacer mas realistas las hipdtesis, aplicada en el ultimo trimestre de

cada afio. A continuacion, se muestran las hipdtesis tomadas para este escenario.

En cuanto a los gimnasios, se estima que en el primer afio se consiga captar al 20% del
publico objetivo final, en el segundo afio se llegue hasta el 35%, y en el tercer afio se consiga
captar al 40%.

Se realizaran ejercicios de captacion de gimnasios, usuarios y sponsors de manera similar a

los realizados en el escenario pesimista, si bien los datos de consecucidn seran diferentes.
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Para conseguir captar a los gimnasios, también sera necesario realizar una campafia inicial
de email marketing mandando correos y mensajes promocionales a la mayor cantidad de
gimnasios posibles. La tasa de abandono de los gimnasios no afectara en el primer afio, pero
en el segundo afio sera del 7% de los gimnasios captados y conseguiremos que baje al 4%

en el altimo afio de las proyecciones.

En cuanto a los usuarios premium de la aplicacion, que apareceran en el segundo afio de las
proyecciones, se estima que sera el 4% de los usuarios de los gimnasios captados aquellos
que si pagaran por usar la version premium de la app, mientras que en el tercer afio seré el

7% de los usuarios. También se tiene en cuenta en el tercer afo la tasa de abandono.

En cuanto a marcas y empresas patrocinadoras que paguen por estar presentes en la App, se
estima que Juntos al Gimnasio conseguira su primer contrato durante los primeros cuatro
trimestres, en el segundo afio llegara a los cuatro sponsors, y conseguira tener seis clientes
en el ultimo afio. No obstante, en el segundo afio una de las marcas dejara de ser cliente de

la startup y en el tercer afio se perdera un cliente mas.

Con la intencion de simplificar el modelo, del mismo modo que hicimos en el escenario
pesimista, también se aplica la hipdtesis de que el abandono de gimnasios y usuarios se
produce en el T4 del afio siguiente sobre el total agregado del afio anterior. Estimamos que
las tasas de abandono de los usuarios (cuando éstos paguen suscripcién) coincidira con la

tasa de abandono de gimnasios.

A continuacion, se muestran las distintas hipotesis en los tres afios de proyecciones
financieras para el escenario neutro, teniendo un publico objetivo final comun al escenario

pesimista:

Tabla 58. Hipdtesis de gimnasios captados. Fuente: Elaboracion propia.

Cuota de Numero de Tasa de
Gimnasios mercado gimnasios abandono
Ao 1 20% 86 No aplica
Afio 2 35% 151 7%
Ao 3 40% 172 4%
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Tabla 59. Hipétesis de usuarios premium captados. Fuente: Elaboracion propia

Usuarios Cuotade | Numero de Tasa de

premium mercado usuarios abandono
Afio 1 0% 0 No aplica
Afo 2 1% 15.826 No aplica
Afio 3 7% 31.651 7%

Tabla 60. Hipétesis Sponsors captados. Elaboracion propia.

Marcas Numero de Tasa de
deportivas sponsors abandono
Afo 1 1
Afo 2 4 1
Afo 3 6 1

Tabla 61. Hipdtesis de captacién de gimnasios anual. Elaboracion propia.

T1 T2 T3 T4
Ano 1 0% 20% 30% 50%
Afo 2 20% 25% 25% 30%
Afo 3 20% 25% 25% 30%

Tabla 62. Hipdtesis de captacion de usuarios anual. Elaboracion propia.

T1 T2 T3 T4
Ano 1 0% 0% 0% 0%
Ao 2 20% 25% 25% 30%
Afo 3 20% 25% 25% 30%
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Se muestra a continuacién una tabla en la que se puede apreciar el crecimiento trimestral de

gimnasios, usuarios premium y sponsors captados por la Startup en los tres afios estudiados:

Tabla 63. Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio |. Fuente: Elaboracion propia.

Ano 1

NEUTRO
T1 T2 T3 T4 Total agregado

Gimnasios
Captados - 17 26 43 86
perdidos - - - - -
Tot agregado - 17 43 86 86

Usuarios de pago

Captados - - - - -
perdidos - - - - -
Tot agregado - - - - -
Sponsors

Captados - - - 1 1
perdidos - - - - -

Tot agregado - - - 1 1

Tabla 64.Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio 11. Fuente: Elaboracién propia.

Afio 2
NEUTRO

T1 T2 T3 T4 Total agregado
Gimnasios
Captados 13 16 16 19 151
perdidos 6 6
Tot agregado 99 115 131 145 145
Usuarios de pago
Captados 3.165 3.956 3.956 4.748 15.826
perdidos -
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Tot agregado 3.165 7.122 11.078 15.826 15.826
Sponsors
Captados 1 1 - 1 4
perdidos - - - 1 1
Tot agregado 2 3 3

Tabla 65.Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio I11. Fuente: Elaboracion propia.

Afo 3
NEUTRO

T1 T2 T3 T4 Total agregado
Gimnasios
Captados 6 7 7 8 172
perdidos 6 6
Tot agregado 150 157 164 167 167
Usuarios de pago
Captados 3.165 3.956 3.956 4,748 31.651
perdidos 1.108 1.108
Tot agregado 18.991 22.947 26.904 30.543 30.543
Sponsors
Captados 1 1 1 6
perdidos 1 1
Tot agregado 3 4 5

INGRESOS

Los métodos de monetizacion que conforman los ingresos de Juntos al Gimnasio son los
mismos que los explicados en el escenario pesimista. No obstante, cambian las cuotas

mensuales cobradas a cada uno de los clientes:

v" Cuota mensual de los gimnasios:

La cuota mensual de los gimnasios no se ve afectada por el escenario en el que nos

encontremos. Por lo tanto, se sigue aplicando una cuota mensual de 100€ a los
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gimnasios captados, cambiando solo las hipotesis de crecimiento explicadas en el

punto anterior.

v" Cuota mensual de usuarios premium:

Esta fuente de ingresos aparece en el segundo afio de vida de la aplicacion, al igual
que en el escenario pesimista. EI cambio respecto del escenario pesimista es la cuota
mensual, que pasa a ser 2 €/ mes (la cuota del escenario pesimista era 1€/mes) para
cada uno de los usuarios que quieran ser premium. En el tercer afio, el precio no
cambia, pero si aumenta el nimero de usuarios premium, como ya hemos observado

en la tabla del punto anterior.

v’ Sponsors:
Teniendo en cuenta lo que paga de media un sponsor y, al estar en un escenario

neutro, se supone un pago por parte de los sponsors de 200 €/mes. El objetivo de esta
fuente de ingresos no cambia respecto del escenario pesimista, ya que busca fidelizar

clientes ofreciéndoles un valor adicional.

A continuacién, se muestra la evolucién anual de ingresos para los tres afios de

proyecciones financieras:

Tabla 66.Ingresos de la proyeccién financiera neutra, afio I. Elaboracién propia.

Afo 1

Proyeccion Financiera NEUTRA Total

T1 T2 T3 T4 Ano 1
INGRESOS - € 5.172 € | 12.930€ | 26.385 € | 44.487 €
Gimnasios - € 5.172€ | 12.930€ | 25.860 € | 43.962 €
Numero de gimnasios (neto captados -
abandonos) 0 17 43 86
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
Usuarios de pago - € - € - € - € - €
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Nimero de usuarios (neto captados -
abandonos) 0 0 0 0
Cuota/trimestre.usuario 3€ 3€ 3€ 3€
Marcas - € € - € 525 € 525 €
Numero de Sponsors (neto captados -
abandonos) 0 0 0 1
cuota/trimestre.sponsor 525 € 525 € 525 € 525 €
Tabla 67.Ingresos de la proyeccion financiera neutra, afio Il. Elaboracion propia.
Afo 2
Proyeccion Financiera NEUTRA Total Ano
T1 T2 T3 T4 2
INGRESOS 49.780€ |78.892€ |107.479€ |139.973€|376.124 €
Gimnasios 29.739€ [34.588€ |39.437€ [43.445€ |147.208 €
Numero de gimnasios (neto captados -
abandonos) 99 115 131 145
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
Usuarios de pago 18.991€ (42.729€ |66.468 € [94.954€ |223.141¢€
Numero de usuarios (neto captados -
abandonos) 3165 7122 11078 15826
Cuota/trimestre.usuario 6€ 6€ 6€ 6€
Marcas 1.050 € 1575€ |1.575€ |1.575€ |5.775€
Numero de Sponsors (neto captados -
abandonos) 2 3 3 3
cuota/trimestre.sponsor 525 € 525 € 525 € 525 €
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Tabla 68.Ingresos de la proyeccion financiera neutra, afio I1l. Elaboracion propia.

Afo 3
Proyeccion Financiera NEUTRA Total Ao
T1 T2 T3 T4 3
INGRESOS 159.944 € | 186.051 € | 212.159 € | 234.743 € | 792.897 €
Gimnasios 45.100€ |47.169€ |49.237€ (49.982€ |191.488¢€
Numero de gimnasios (neto captados -
abandonos) 150 157 164 167
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
Usuarios de pago 113.944 € | 137.683 € | 161.421 € | 183.260 € | 596.309 €
Numero de usuarios (neto captados -
abandonos) 18991 22947 26904 30543
Cuota/trimestre.usuario 6€ 6€ 6€ 6€
Marcas 900 € 1.200€ |[1.500€ |[1.500€ |5.100€
Numero de Sponsors (neto captados -
abandonos) 3 4 5 5
cuota/trimestre.sponsor 300 € 300 € 300 € 300 €

Las cuentas realizadas para obtener los ingresos por trimestre son similares a las del

escenario pesimista, cambiando los datos de captacion y las cuotas mensuales cobradas.
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CUENTA DE RESULTADOS

Teniendo en cuenta los costes explicados en el punto 7.1 asi como las distintas fuentes de
ingresos del escenario pesimista mostradas en el punto 7.3.2., se muestra a continuacion la

cuenta de resultados final de cada uno de los afios de la proyeccion.

Tabla 69. Cuenta de resultados del escenario neutro. Fuente: Elaboracion propia.

ESCENARIOS Neutro
Ano 1 Aiio 2 Aiio 3

INGRESOS 44.487 € 376.124 € 792.897 €
Gimnasios 43,962 € 147.208 € 191.488 €
Usuarios de pago - € 223.141 € 596.309 €

Marcas 525 € 5.775 € 5.100 €
COSTES 85.258 € 225.450 € 349.750 €
RESULTADO DE EXPLOTACION | - 40.771€ 150.674 € 443.147 €

Para poder analizar de manera mas precisa los resultados obtenidos, se representan los datos

en la siguiente grafica:
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Figura 58. Evolucion de la cuenta de resultados, escenario neutro. Fuente: Elaboracién propia

Al igual que en el escenario pesimista, durante el primer afio los costes seran superiores a
los ingresos, y por lo tanto se incurrird en unas pérdidas de 40.771€. Vista la cuenta de
resultados del primer afio, es necesario disponer de un fondo inicial de aproximadamente
60.000€ para cubrir las pérdidas iniciales. La diferencia entre costes e ingresos se ve reducida
porgue el numero de gimnasios captados aumenta y porque se consigue un primer Sponsor

antes de cerrar el primer afio de proyeccion.

Durante el segundo afio de proyeccidn, los costes seguiran siendo superiores hasta principios
del segundo trimestre. En ese instante, se encuentra el Break Even, consiguiendo que los

gastos totales se cubran por completo con los ingresos derivados del negocio. Desde el
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segundo trimestre hasta final de afio, las ganancias se incrementan hasta cerrar el segundo

afio con un balance positivo de 150.674¢€.

Durante el ultimo afio de proyeccion, la diferencia entre costes e ingresos se hace cada vez
mayor debido al aumento porcentual de usuarios premium captados en los diferentes
trimestres, acompafiado de los gimnasios que se hacen con los servicios de Juntos al
Gimnasio durante el Gltimo afio. De esta manera, el Gltimo afio de proyeccion acaba con unas

ganancias estimadas de 443.147€.

Analizando de manera conjunta los tres afios de proyeccién, se concluye que existe una
rentabilidad asegurada de 553.050€ gracias a que las pérdidas del primer afio se ven

compensadas por las ganancias de los dos afios siguientes.

Al ser un escenario mas favorable, los beneficios obtenidos en los afios 2 y 3 aumentan

exponencialmente en comparacion a la proyeccién pesimista.

ESCENARIO OPTIMISTA

HIPOTESIS DE CRECIMIENTO

Del mismo modo que se hizo en los escenarios pesimista y neutro, para poder elaborar una
hipotesis de crecimiento razonable para Juntos al Gimnasio, se ha estudiado como se
comportaran los clientes en los distintos trimestres de los tres primeros afios en el caso
optimista. Igualmente, se tiene en cuenta la posibilidad de perder clientes durante estos tres
primeros afos, a través de la aplicacion de una tasa de abandono anual. A continuacion, se

muestran las hipotesis tomadas para este escenario.

En cuanto a los gimnasios, se estima que en el primer afio se consiga captar al 30% del
publico objetivo final, en el segundo afio se llegue hasta el 40%, y en el tercer afio se consiga

captar al 45%.
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De nuevo, se realizaran campafias de emailing dirigidas a los gimnasios, y en este caso se
considerara una tasa de abandono de los gimnasios que no afectara en el primer afio, pero en
el segundo afio sera del 3% de los gimnasios captados y conseguiremos que baje al 1% en el

ultimo afio de las proyecciones.

En cuanto a los usuarios premium de la aplicacion, que apareceran en el segundo afio de las
proyecciones, se estima que serd el 6% de los usuarios de los gimnasios captados aquellos
que pagaran por usar la version premium de la app, mientras que en el tercer afio sera el 9%
de los usuarios. También se tiene en cuenta que en el tercer afio podra haber una tasa de

abandono de éstos.

En cuanto a marcas y empresas patrocinadoras que paguen por estar presentes en la App, se
estima que Juntos al Gimnasio conseguira firmar en el primer afio a dos marcas, en el
segundo afo siete, y conseguira tener diez clientes en el Gltimo afio. No obstante, en el primer
afio perdera a una de las marcas como cliente, en el segundo afio dos de las marcas dejaran

de ser clientes del startup y en el tercer afio perdera dos clientes.

Con la intencion de simplificar el modelo, aplicamos de nuevo lica la hipétesis de que el
abandono de gimnasios y usuarios se produce en el T4 del afio siguiente sobre el total
agregado del afo anterior. Llevar al dltimo trimestre la totalidad de la tasa de abandono es
un célculo mateméatico que no afecta significativamente a los resultados del modelo.
Estimamos que las tasas de abandono de los usuarios (cuando éstos paguen suscripcion)

coincidira con la tasa de abandono de gimnasios.

A continuacion, se muestran las distintas hipotesis en los tres afios de proyecciones
financieras para el escenario optimista, teniendo un publico objetivo final comun al escenario
pesimista y al neutro (recordemos que siempre el objetivo es el mismo, si bien cambian las

tasas de conversion):
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Tabla 70.Hipotesis de gimnasios captados. Fuente: Elaboracién propia.

Cuotade | Numero de Tasa de
Gimnasios mercado gimnasios | abandono
Afio 1 30% 129 No aplica
Afio 2 40% 172 3%
Afio 3 45% 194 1%

Tabla 71. Hipdtesis de usuarios premium captados. Fuente: Elaboracion propia.

Usuarios Cuotade | Numero de Tasa de

premium mercado usuarios abandono
Afo 1 0% 0 No aplica
Afio 2 6% 27.130 No aplica
Afo 3 9% 45.781 3%

Tabla 72. Hipétesis de marcas deportivas captadas. Fuente: Elaboracién propia.

Marcas Numero de Tasa de
deportivas sponsors abandono
Afio 1 2 1
Afo 2 7 2
Afio 3 10 2

Tabla 73.Hipotesis de captacion de gimnasios anual. Fuente: Elaboracién propia.

T1 T2 T3 T4
Ano 1 0% 20% 30% 50%
Afo 2 20% 25% 25% 30%
Afo 3 20% 25% 25% 30%
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Tabla 74.Hipotesis de captacion de usuarios premium anual. Fuente: Elaboracién propia.

T1 T2 T3 T4
Afo 1 0% 0% 0% 0%
Afo 2 20% 25% 25% 30%
Ao 3 20% 25% 25% 30%

Se muestra a continuacion una tabla en la que se puede apreciar el crecimiento trimestral de

gimnasios, usuarios premium y sponsors captados por la Startup en los tres afios estudiados:

Tabla 75.Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio I. Fuente: Elaboracién propia.

Ano 1

OPTIMISTA
T1 T2 T3 T4 Total agregado

Gimnasios

Captados - 26 39 65 129
perdidos - - - - -

Tot agregado - 26 65 129 129

Usuarios de pago

Captados - - - - -
perdidos - - - - -
Tot agregado - - - - -
Sponsors
Captados - - 1 1
perdidos - - - 1

Tot agregado - - 1 -
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Tabla 76. Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio 1l. Fuente: Elaboracion propia.

Afio 2
OPTIMISTA
T1 T2 T3 T4 Total agregado
Gimnasios
Captados 9 11 11 13 172
perdidos 4 4
Tot agregado 138 149 159 169 169
Usuarios de pago
Captados 5.426 6.782 6.782 8.139 27.130
perdidos -
Tot agregado 5.426 12.208 18.991 27.130 27.130
Sponsors
Captados 1 2 2 1 7
perdidos - - - 2 2
Tot agregado 2 4 6 5

Tabla 77.Volumen de gimnasios, usuarios premium, y Sponsors en el afio I11. Fuente: Elaboracion propia.

Afo 3
OPTIMISTA
T1 T2 T3 T4 Total agregado
Gimnasios
Captados 5 6 6 8 194
perdidos 2 2
Tot agregado 174 180 186 192 192
Usuarios de pago
Captados 3.730 4.663 4.663 5.595 45.781
perdidos 814 814
Tot agregado 30.860 35.523 40.186 44.967 44.967
Sponsors
Captados 1 1 1 10
perdidos 3
Tot agregado 6 7 8 7
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INGRESOS

Los métodos de monetizacidén que conforman los ingresos de Juntos al Gimnasio son los
mismos que los explicados en el resto de los escenarios, cambiando las cuotas mensuales

cobradas a cada uno de los clientes:

v" Cuota mensual de los gimnasios:

La cuota mensual de los gimnasios no se ve afectada por el escenario en el que nos
encontremos. Por lo tanto, se sigue aplicando una cuota mensual de 100€ a los
gimnasios captados, cambiando solo las hipotesis de crecimiento explicadas en el

punto anterior.

v" Cuota mensual de usuarios premium:

Esta fuente de ingresos aparece en el segundo afio de vida de la aplicacién, al igual
que en el resto de los escenarios. La cuota mensual abonada por los usuarios premium
sera de 2 €, al igual que en el escenario neutro. En el tercer afio, el precio no cambia,
pero si aumenta el nimero de usuarios premium, como ya hemos observado en la

tabla del punto anterior.

v’ Sponsors:
Teniendo en cuenta lo que paga de media un sponsor Yy, al estar en un escenario

optimista, se supone un pago por parte de los sponsors de 250 €/mes. El objetivo de
esta fuente de ingresos no cambia respecto al resto de escenarios, ya que busca

fidelizar clientes ofreciéndoles un valor adicional.

A continuacion, se muestra la evolucion anual de ingresos para los tres afios de

proyecciones financieras:
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Tabla 78.Ingresos de la proyeccidn financiera optimista, afio I. Elaboracion propia.

Ano 1
Proyeccion Financiera OPTIMISTA Total
T1 T2 T3 T4 Ano 1
INGRESOS - € 7.758 € | 20.145 € | 38.790 € | 66.693 €
Gimnasios - € 7.758 € | 19.395€ | 38.790€ | 65.943 €
Numero de gimnasios (neto captados
- abandonos) 0 26 65 129
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
Usuarios de pago - € € € € €
Numero de usuarios (neto captados -
abandonos) 0 0 0 0
Cuota/trimestre.usuario 6€ 6€ 6€ 6€
Marcas - € € 750 € € 750 €
Numero de Sponsors (neto captados -
abandonos) 0 0 1 0
cuota/trimestre.sponsor 750 € 750 € 750 € 750 €
Tabla 79.Ingresos de la proyeccion financiera optimista, afio 1. Elaboracién propia.
Afio 2
Proyeccion Financiera OPTIMISTA Total
T1 T2 T3 T4 Ao 2
120.858 | 166.285 | 217.084 | 579.659
INGRESOS 75.432 € € € € €
184.382
Gimnasios 41.376 € | 44.609 € | 47.841 € | 50.556 € €
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Numero de gimnasios (neto captados -
abandonos) 138 149 159 169
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
113.944 | 162.778 | 382.527
Usuarios de pago 32.556 € | 73.250 € € € €
Numero de usuarios (neto captados -
abandonos) 5426 12208 18991 27130
Cuota/trimestre.usuario 6 € 6€ 6 € 6€
Marcas 1.500€ | 3.000€ | 4.500€ | 3.750€ | 12.750€
Numero de Sponsors (neto captados -
abandonos) 2 4 6 5
cuota/trimestre.sponsor 750 € 750 € 750 € 750 €
Tabla 80.Ingresos de la proyeccion financiera optimista, afio 111. Elaboracion propia.
Afo 3
Proyeccion Financiera OPTIMISTA Total Ao
T1 T2 T3 T4 3
241.742 | 272.376 | 303.011 | 332.733 | 1.149.862
INGRESOS € € € € €
Gimnasios 52.082 € | 53.989 € | 55.896 € | 57.679 € | 219.647 €
Numero de gimnasios (neto captados
- abandonos) 174 180 186 192
Cuota/trimestre.gimnasio 300 € 300 € 300 € 300 €
185.160 | 213.137 | 241.114 | 269.804
Usuarios de pago € € € € 909.215 €
Numero de usuarios (neto captados -
abandonos) 30860 35523 40186 44967
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Cuota/trimestre.usuario 6€ 6€ 6 € 6 €

Marcas 4.500 € 5.250 € 6.000 € 5.250 € 21.000 €
Numero de Sponsors (neto captados -

abandonos) 6 7 7
cuota/trimestre.sponsor 750 € 750 € 750 € 750 €

Las cuentas realizadas para obtener los ingresos por trimestre son similares a las del

escenario pesimista, cambiando los datos de captacion y las cuotas mensuales cobradas.

CUENTA DE RESULTADOS

Teniendo en cuenta los costes explicados en el punto 7.1 asi como las distintas fuentes de

ingresos del escenario pesimista mostradas en el punto 7.3.2., se muestra a continuacion la

cuenta de resultados final de cada uno de los afios de la proyeccion.

Tabla 81. Cuenta de resultados escenario optimista. Elaboracion propia.

ESCENARIOS Optimista
Ao 1 Ao 2 Aiio 3

INGRESOS 66.693 € 579.659 € 1.149.862 €
Gimnasios 65.943 € 184.382 € 219.647 €
Usuarios de pago - € 382.527 € 909.215 €
Marcas 750 € 12.750 € 21.000 €
COSTES 85.258 € 315.750 € 440.750 €
RESULTADO DE EXPLOTACION | - 18.565 € 263.909 € 709.112 €
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Para poder analizar de manera mas precisa los resultados obtenidos, se representan los datos

en una grafica mostrada en la siguiente pagina.
1400000 —&—Costes =—ll—Ingresos
1200000
1000000
800000
600000
400000
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Figura 59. Evolucidn de la cuenta de resultados, escenario optimista. Fuente: Elaboracion propia

Al igual que en el resto de los escenarios, durante el primer afio los costes seran superiores
a los ingresos, y por lo tanto se incurrira en unas pérdidas de 18.565 €. Vista la cuenta de
resultados del primer afio, es necesario disponer de un fondo inicial de aproximadamente
30.000€ para cubrir las pérdidas iniciales. La diferencia entre costes e ingresos se ve reducida
porgue el nimero de gimnasios captados aumenta y porque se consigue dos Sponsors antes
de cerrar el primer afio de proyeccion. Hay que destacar que, en este escenario, el Break

Even llega casi antes de acabar el Gltimo trimestre del primer afio.

Nada mas empezar el segundo afio, los gastos totales se cubren con los ingresos obtenidos
de las marcas deportivas y de los gimnasios captados, encontrandonos por lo tanto el Break
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Even a principios del primer trimestre. Desde ese momento hasta final de afio, las ganancias

se incrementan hasta cerrar el segundo afio con un balance positivo de 263.909¢.

Durante el ultimo afio de proyeccion, la diferencia entre costes e ingresos se hace cada vez
mayor debido al aumento porcentual de usuarios premium captados en los diferentes
trimestres, acompafiado de los gimnasios que se hacen con los servicios de Juntos al
Gimnasio durante el Gltimo afio. De esta manera, el Gltimo afio de proyeccion acaba con unas

ganancias estimadas de 709.112¢€.

Analizando de manera conjunta los tres afios de proyeccion se concluye que, en caso de
encontrarse Juntos al Gimnasio en este escenario, se conseguiria una rentabilidad agregada
de 954.456€. ya que no se incurriria en pérdidas y las ganancias serian notables.
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10. ANEXO I: ALINEACION CON LOS ODS

Los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), también llamados Objetivos Globales,
fueron creados en el 2015 y adoptados por las Naciones Unidas buscando asi acabar con los
problemas de pobreza y medioambientales, al igual que buscaban también garantizar la paz

y prosperidad para toda la poblacién en el afio 2030.

Hay un total de 17 ODS que estan interrelacionados, sabiendo que el desarrollo de uno de
ellos afecta de manera directa a los deméas. También, se debe de tener en cuenta que el

desarrollo de estos objetivos debe ir de la mano del equilibrio social, econdmico y ambiental.

Este trabajo tiene como objetivo alinearse con algunos de los ODS existentes actualmente.
Dentro de los posibles 17 ODS este trabajo busca tener un impacto directo en tres ODS
concretos, el relacionado con la salud y el bienestar (objetivo 3), el relacionado con el
crecimiento econdémico (objetivo 8), y el relacionado con la alianza para lograr los objetivos
(objetivo 17).

A continuacidn, se explica como va a ayudar la herramienta Juntos al Gimnasio a cumplir

los ODS concretados.

- Mejorar la salud y bienestar de la poblacion: A nivel fisico, la App aportara la
posibilidad de conseguir entrenamientos 6ptimos y por lo tanto mas eficaces,
mejorando la salud fisica del usuario. A nivel psicoldgico, el ahorro de tiempo
permitird al usuario tener mas tiempo para el resto de sus actividades, y como

consecuencia reducird su nivel de estrés.
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- Crecimiento econdmico: para los gimnasios, esta App es una oportunidad para
conseguir mejorar su imagen de marca y, cComo consecuencia, aumentar el nimero

de clientes y fidelizarlos, incrementando sus beneficios.

- Alianzas para lograr los objetivos: mediante alianzas con otras Apps del mundo del
deporte, se buscard el objetivo de conectar diferentes servicios y usuarios para
mejorar la salud fisica y mental de las personas, ayudando de manera paralela a que

crezcan empresas del nicho deportivo.
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11.

ANEXO II: BUSINESS MODEL CANVAS

A continuacidn, se expone el Business Model CANVAS realizado a principios de octubre

de 2021. Este documento ha sido usado por Juntos al Gimnasio como hoja de ruta durante

todo el desarrollo de este TFG. Se han ido actualizando los campos a medida que se ha ido

avanzando el proyecto, aunque hay secciones del documento que no han cambiado su

contenido ya que se sigue pensando que este es el adecuado para seguir describiendo la

situacion actual.

Problem

Top Zprablems
Para el USUARIO:

Para =l GINMMA S10:

- Maquinas con exceso de demanda, y
oiras. con exceso de oferta. (CALISA).
Mecasidad de equilibrar 3 oferta y la
demanda de ésfas.

- Necesidad de sficiencia en costes de
uso de maguinas.

~Clientes descontentns/pérdida de
Existing Alternatives

Para el USUARI:

- Mo hay ningun producto que ofrezea
&l misma senvicio.

gimnasios), y |a app individual de
cada gimnasio, muesira los horarios

Para el GIMNASIO:

- Muchos tienen su propia app, que
no da este senvicio

- La altemativa &5 hacer estudios
mensuales de uso y dar info sobre
alta'baja afluencia de cada maquina.

Solution

Tap Efeaturer
App con drea conjunta para usuario

Elusua'npndlauerhdspnliuhdad
dnurwrtosmmnmn deun diay

SELISEHITE'?MEBi usan

App donde al gimnasio puede hacar
previsiones de demanda

Key Melrlcs

- U=suanios activos (ef:acceden 2-4
veces fmeas)

- U=uanios activos “Champion™ (>8]

- Nimero de gimansios
- Nimero de maquinas / gimnasio
(imrertaric)

Unigue ¥Yalue Prop.

Sinale, clear
rtater uhy you are differen!

and zompellingmerraqe that

La mejor app para optimizar
maquinas, entrenamienios y

beneficies conectando
USUENos ¥ gimnasios.

High-Level Concept

Ahora mismo no existe esie

Para el GIMAMSIC: "Vas a aumentar
tus beneficins dando mejor senvicio a
s usuanios”

t and uarth buying.

Unfair Advantage

Zan'tbe carily copicdor bought,

Pendiente de andlisis para
proteger [a idea.

Channels

- Hﬂﬁqlﬁlmnus inciuidos)
- Los propios gimnasios

- Marnas promotoras

- Encuestas, reuniones Teams

Customer Segments
Tarqek Gurkomerr
TarqetMrerr

Usuarios de Gimnasios

Gimnasias
Gente que hace deporis en casa

Genta que hace otros depories
fuera de casa y del gimnasio

Gente que no hace deporte

Early Adopters

GIMMASHDS:

- Buscar masa critica empezanda
en alguna red tipe Basic-Fit, Go-Fit,
ofras.

USUARIOS:

- Influencers mundo gym y healty
- Elegr usuanios sponsors en
cadena de gym (los que mas lo
frecuenten)

- Manitores de gimnasio actuando
COMO USUSHOs.

Cost Structure

Curtomer acquirition <orkr
Dirtribution zarkr

Harking

Fenpls

Erz.

Costes de

Costes de de=amollo de la App

TEM

ion de usuarios y gimnasics:
marketing, publicidad, RRSS; visitas a gimnasios,
comunicacion con youtubers e influsncers, eto

Revenue Streams
Girmnasios: cuota anual o mensual

Usuarios: cuota anual o mensual. Modelo Fremium

Marcas de Ropa f otros articules de Gyt pago por pubBicidad

varias (fase 2): compartir informacion de wsuanios (cumplienda

proteceion de datos)

Figura 60. Business Model CANVAS de Juntos al Gimnasio. Fuente: Elaboracion propia.
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12. ANEXO III: RESPUESTAS DE LA

ENCUESTA DE VALIDACION DEL PROBLEMA

A continuacion, se muestran todas las respuestas obtenidas en la encuesta de validacion del
problema realizada en octubre de 2021, que han ayudado a todo el estudio posterior realizado

durante el proyecto.

Las casillas en blanco representan aquellas preguntas en las que algunos de los encuestados
no participaban, debido a que no entrenaban en el gimnasio, o debido a que si lo hacian. Esto
es debido a que hay preguntas que van enfocadas solo a aquellos que entrenan en el gimnasio

y otras iban destinadas a los encuestados que no eran clientes de estos establecimientos.

La muestra total ha sido de n = 137.

¢Donde haces En caso de no estar apuntado al gimnasio, ¢hay alguna ¢Cuéantas

deporte? razén en especial por la que prefieras hacer deporte en Veces vas
casa 0 en otro lado, o no por la que no hagas ejercicio? por
semana?
En casa Falta de tiempo
No hago deporte Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Gimnasios demasiado llenos
En el gimnasio 5
En el gimnasio 3-4
En el gimnasio mas de 5
En casa Comodidad
En casa Gimnasios demasiado llenos
En el gimnasio 5
En el gimnasio S
En casa Falta de tiempo
En el gimnasio 1-2
En el gimnasio mas de 5
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En el gimnasio 1-2
En el gimnasio 3-4
En el gimnasio 3-4
En casa Comodidad
En el gimnasio mas de 5
En casa Comodidad
En el gimnasio 3-4
En el gimnasio S
En casa Comodidad
No hago deporte Comodidad
En casa Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,
futbol, tenis,

otros) Otras razones

En el gimnasio 5

En el gimnasio 1-2

No hago deporte Comodidad

En el gimnasio 1-2

En casa Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,
futbol, tenis,

otros) Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros) Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Gimnasios demasiado llenos
En casa Otras razones
En el gimnasio 3-4
En el gimnasio 1-2
No hago deporte Falta de tiempo
Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,
otros) Otras razones
No hago deporte Falta de tiempo
No hago deporte Falta de tiempo
En casa Comodidad
En casa Otras razones
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Otros deportes
(baloncesto,
futbol, tenis,

otros)

Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,
futbol, tenis,

otros)

Comodidad

Otros deportes
(baloncesto,
futbol, tenis,

otros)

Comodidad

Otros deportes
(baloncesto,
futbol, tenis,

otros)

Comodidad

Otros deportes
(baloncesto,
futbol, tenis,

otros)

Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,

futbol, tenis,
otros) Falta de tiempo
En el gimnasio 1-2
En casa Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Falta de tiempo
En casa Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Otras razones
En casa Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Otras razones
En casa Comodidad
No hago deporte
En casa Comodidad

No hago deporte

Otras razones
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En el gimnasio

1-2

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Falta de tiempo

En casa

Comodidad

No hago deporte

Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Falta de tiempo

En casa

Otras razones

No hago deporte

Otras razones

En el gimnasio

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Falta de tiempo

No hago deporte

Otras razones

En casa

Otras razones

En el gimnasio

3-4

En el gimnasio

1-2

En casa

Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Otras razones

En el gimnasio

3-4
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No hago deporte Comodidad
En el gimnasio 1-2

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Otras razones
En casa Comodidad
No hago deporte Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros) Gimnasios demasiado llenos

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros) Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros) Comodidad

En el gimnasio 3-4

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros) Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,

futbol, tenis,
otros) Falta de tiempo
No hago deporte Otras razones
No hago deporte Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Otras razones
En casa Comodidad
En el gimnasio 3-4
En el gimnasio 3-4

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Comodidad
En el gimnasio 1-2
En el gimnasio 3-4
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En el gimnasio 1-2
En el gimnasio 5
En el gimnasio S
En el gimnasio 3-4
En el gimnasio 3-4
No hago deporte Otras razones
No hago deporte Otras razones

En casa Otras razones
Otros deportes

(baloncesto,
fatbol, tenis,
otros) Comodidad
Otros deportes (baloncesto, fatbol, tenis, otros)
Otros deportes (baloncesto, futbol, tenis, otros)
Encasa | Falta de tiempo

Otros deportes (baloncesto, fatbol, tenis, otros)
Otros deportes

(baloncesto,

futbol, tenis,
otros) Otras razones
No hago deporte Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,

futbol, tenis,
otros) Comodidad
En casa Comodidad

Otros deportes
(baloncesto,
futbol, tenis,

otros) Comodidad

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros) Otras razones

En el gimnasio mas de 5

En el gimnasio 3-4

En casa

No hago deporte Otras razones

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Otras razones
Otros deportes
(baloncesto, Comodidad
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fatbol, tenis,
otros)

No hago deporte

Falta de tiempo

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Otras razones

En el gimnasio

3-4

No hago deporte

Comodidad

Otros deportes
(baloncesto,
fatbol, tenis,

otros)

Otras razones

En casa

Otras razones

No hago deporte

Falta de tiempo

En el gimnasio

34

No hago deporte

Falta de tiempo

En el gimnasio

1-2

En el gimnasio

maés de 5

En el gimnasio

5

Otros deportes
(baloncesto,

fatbol, tenis,
otros) Falta de tiempo
¢Qué tipo de ¢Cémo te gusta organizar tu ¢Suelen estar ocupadas

entrenamiento sueles
realizar, preferentemente?

entrenamiento?

las maquinas que
quieres usar?

Solo méquinas y pesas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

A veces

Solo méaquinas y pesas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

Con mucha frecuencia
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Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden

Solo maquinas y pesas de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Cardio de ejercicios No
Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Solo méaquinas y pesas de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
Clases grupales sin flexibilidad para cambiar el orden
maquinas de ejercicios No
Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Solo maquinas y pesas de ejercicios A veces
Cardio con maquinas y/o | Sin programar nada, me da igual
clases grupales hacer una cosa que otra A veces
Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Cardio de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
Cardio con méaquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Solo méaquinas y pesas de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Solo méaquinas y pesas de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Solo méquinas y pesas de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
Cardio con maquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios No
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Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden

Solo maquinas y pesas de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
Clases grupales sin flexibilidad para cambiar el orden
maquinas de ejercicios A veces

Solo maquinas y pesas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

Con mucha frecuencia

Cardio con méaquinas y/o

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden

clases grupales de ejercicios A veces
Sin programar nada, me da igual
Cardio hacer una cosa que otra A veces
Rutina programada, pero teniendo
Cardio con maquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios A veces
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Rutina programada, pero teniendo
Cardio con maquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios A veces

Rutina programada, pero teniendo
Cardio con maquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios A veces

Rutina programada, pero teniendo
Cardio con méquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios No

Rutina programada, pero teniendo
Cardio con maquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios No

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Solo méaquinas y pesas de ejercicios A veces

Rutina programada, pero teniendo
Cardio con maquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios A veces
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Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden

Solo maquinas y pesas de ejercicios A veces
Rutina programada, pero teniendo
Cardio con maquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios No

Clases grupales sin
maquinas

Rutina programada, sin flexibilidad para cambiar el orden de

ejercicios

Solo maquinas y pesas

Sin programar nada, me da igual
hacer una cosa que otra

No

Cardio

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

A veces

Clases grupales sin
maquinas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

A veces

Solo méaquinas y pesas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

A veces

Solo maquinas y pesas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

A veces

Cardio

Sin programar nada, me da igual
hacer una cosa que otra

A veces

Solo méaquinas y pesas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

A veces

Solo maquinas y pesas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

A veces
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Solo maquinas y pesas

Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
de ejercicios

Con mucha frecuencia

Rutina programada, sin flexibilidad

Solo maquinas y pesas | para cambiar el orden de ejercicios No
Sin programar nada, me da igual
Solo maguinas y pesas hacer una cosa que otra A veces
Rutina programada, pero teniendo
flexibilidad para cambiar el orden
Cardio de ejercicios No
Rutina programada, pero teniendo
Cardio con maquinas y/o | flexibilidad para cambiar el orden
clases grupales de ejercicios A veces

¢ Cuanto te molesta
no poder usar una
maquina porque
esté ocupada?

¢Qué mejorarias de
tu gimnasio actual?

¢ Te gustaria tener una App que con antelacion

te permitiera programar las sesiones y reservar

maquinas en funcion de su disponibilidad por
cada franja horaria?

La cantidad de
maquinas Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
4 disponibles siempre 0 casi siempre
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Si, me parece buena idea. La usaria

3 esporadicamente,segun el dia.
Se necesitan mas Si, me parece buena idea. La usaria

1 magquinas esporadicamente,segun el dia.

Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
2 Mas maquinas siempre 0 casi siempre

Si, me parece buena idea. La usaria

5 esporadicamente,segun el dia.
Mas clases de body Si, me parece buena idea. La usaria

5 combat esporadicamente,segun el dia.

Aforo més

reducido, mas Si, me parece buena idea. La usaria

4 grande esporadicamente,segun el dia.
Horarios de las Si, me parece buena idea. La usaria

3 clases esporadicamente,segln el dia.
Si, me parece buena idea. La usaria

3 menos gente esporadicamente,segun el dia.

Mas organizacion en las clases grupales, para que no hubiese tanta
gente en unas y nadie en otras. Mas clases de pilates y yoga que

5 estdn muy demandadas.

Poner mas Si, me parece buena idea. La usaria
2 maquinas esporadicamente,segun el dia.
2 Me daria igual. De hecho, no la usaria

Necesito una app
como la que estas
haciendo
jorge®> @
Me gustaria saber
cuanta gente esta

en el gym segun la Si, me parece buena idea. La usaria
3 hora esporadicamente,segun el dia.
2 Me daria igual. De hecho, no la usaria
Si, me parece buena idea. La usaria
2 Mejor organizacion esporadicamente,segun el dia.
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Si, me parece buena idea. La usaria
1 esporadicamente,segun el dia.

La distribucion y el
3 material Me daria igual. De hecho, no la usaria

Mas clases
programadas, mas
variedad, mas

flexibilidad de Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
2 horarios siempre 0 casi siempre

Si, me parece buena idea. La usaria
5 esporadicamente,segun el dia.

Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
3 Mas maquinas siempre 0 casi siempre
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5 Me daria igual. De hecho, no la usaria

Mas. Actividades | Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria

5 grupales siempre 0 casi siempre
Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
3 siempre 0 casi siempre
En el Holmes todo Si, me parece buena idea. La usaria
2 bien, ninguna pega esporadicamente,segun el dia.

La zona de peso
1 libre Me daria igual. De hecho, no la usaria

Horarios méas
2 amplios Me daria igual. De hecho, no la usaria

Si, me parece buena idea. La usaria

4 Menos gente esporadicamente,segun el dia.
Si, me parece buena idea. La usaria
4 esporadicamente,segun el dia.

Si, me parece buena idea. La usaria

2 Mas maquinas esporadicamente,segun el dia.

Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
4 Espacio siempre 0 casi siempre

Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
5 siempre 0 casi siempre
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La distribucién de Si, me parece buena idea. La usaria
3 espacios esporadicamente,segun el dia.
4 Me daria igual. De hecho, no la usaria
Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
2 Estoy contento siempre 0 casi siempre
Afadiria mas
equipamiento de Si, me parece buena idea. La usaria
4 peso libre esporadicamente,segun el dia.
Que haya maqguinas
repetidas por si
alguna esta Si, me parece buena idea. La usaria
5 ocupada esporadicamente,segun el dia.
Ampliar el nimero | Si, me parece buena idea. De hecho, la usaria
3 de maquinas siempre 0 casi siempre
Mas pesas (no hay
peso suficiente) y | Me parece muy buena idea. Lo Unico que no
mas gente de mi | la usaria porgue no tengo problema con gentr
5 edad usando maquinas
Si, me parece buena idea. La usaria
2 esporadicamente,segun el dia.
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Sala especifica para
entrenos Si, me parece buena idea. La usaria
0 individuales esporadicamente,segun el dia.
Mas utensilios y Si, me parece buena idea. La usaria
5 espacio esporddicamente,segln el dia.
En tu opinidn ¢ Te apuntarias al Ante la decision de elegir entre varios
crees que esto gimnasio si te gimnasios similares en el resto de las
podria asegurasen optimizar tu caracteristicas, ¢elegirias uno que te
ayudarte a: tiempo y tu proporcionara este servicio dentro de una app?
entrenamiento
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Probablemente si Sservicio
Seguramente si me
apuntaria Probablemente
Seguramente si me Si, escogeria un gimnasio que prestara este
apuntaria servicio
Ambas Probablemente
Ambas Probablemente
Ambas Probablemente

Si, escogeria un gimnasio que prestara este

Probablemente si Servicio
No me apuntaria aunque Si, escogeria un gimnasio que prestara este
me lo asegurasen Servicio

Ambas Probablemente
Optimizar mi Si, escogeria un gimnasio que prestara este
tiempo servicio
Probablemente si Probablemente
Ambas Probablemente
Ambas No, esto no afectaria a mi decision
Optimizar mi
tiempo No, esto no afectaria a mi decision
Ambas Probablemente
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Ambas servicio
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Probablemente si

Probablemente

Optimizar mi sesion de entrenamiento

Probablemente

Probablemente si

Si, escogeria un gimnasio que prestara este
servicio

Ambas No, esto no afectaria a mi decision
Ambas No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen Probablemente
Probablemente si Probablemente
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque |  Si, escogeria un gimnasio que prestara este
me lo asegurasen servicio
Ambas Probablemente
Optimizar mi sesion de entrenamiento Probablemente
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
Optimizar mi
tiempo Probablemente
Probablemente si Probablemente
Probablemente si Probablemente
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decision
Probablemente si Probablemente
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decisién
Ambas Probablemente
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Ambas servicio

Probablemente si

Probablemente

No me ap

untaria aungue me lo asegurasen

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

Probablemente

Probablemente si

No, esto no afectaria a mi decision

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

No, esto no afectaria a mi decision

Probablemente si

Si, escogeria un gimnasio que prestara este
servicio

Probablemente si

No, esto no afectaria a mi decision

Si, escogeria un gimnasio que prestara este

Probablemente si Servicio
Seguramente si me Si, escogeria un gimnasio que prestara este
apuntaria Servicio
No me apuntaria aunque |  Si, escogeria un gimnasio que prestara este
me lo asegurasen Servicio
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No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

No, esto no afectaria a mi decision

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

No, esto no afectaria a mi decision

Ambas Probablemente
Probablemente si Probablemente
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decisién
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decisién
Seguramente si me
apuntaria No, esto no afectaria a mi decisién
Probablemente
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen Probablemente
Seguramente si me
apuntaria No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen Probablemente
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
Optimizar mi sesion de entrenamiento No, esto no afectaria a mi decisién
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen Probablemente
Seguramente si me
apuntaria No, esto no afectaria a mi decision
Seguramente si me
apuntaria No, esto no afectaria a mi decision
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decision
Optimizar mi
tiempo Probablemente
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decisién
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decisién
Optimizar mi
tiempo Probablemente
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Ambas servicio
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No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

No, esto no afectaria a mi decision

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

Probablemente

Seguramente si me
apuntaria

No, esto no afectaria a mi decision

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

No, esto no afectaria a mi decision

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

Probablemente

No me apuntaria aunque |  Si, escogeria un gimnasio que prestara este
me lo asegurasen servicio
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Optimizar mi sesion de entrenamiento servicio
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen Probablemente
Nada. No me ayudaria a optimizar ni mi
tiempo ni mis sesiones. No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque |  Si, escogeria un gimnasio que prestara este
me lo asegurasen servicio
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen Probablemente
Probablemente si Probablemente
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Probablemente si servicio
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decision
Nada. No me ayudaria a optimizar ni mi
tiempo ni mis sesiones. No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque |  Si, escogeria un gimnasio que prestara este

me lo asegurasen

servicio

Probablemente si

No, esto no afectaria a mi decision

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

No, esto no afectaria a mi decision

Probablemente si

Probablemente

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

No, esto no afectaria a mi decision

Probablemente si

No, esto no afectaria a mi decision

Ambas

Probablemente

Ambas

Probablemente

No me apuntaria aunque
me lo asegurasen

No, esto no afectaria a mi decision
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Probablemente
Optimizar mi
tiempo No, esto no afectaria a mi decisién
Optimizar mi Si, escogeria un gimnasio que prestara este
tiempo servicio
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Ambas servicio

Optimizar mi sesion de entrenamiento

Probablemente

Nada. No me ayudaria a optimizar ni mi
tiempo ni mis sesiones.

No, esto no afectaria a mi decision

Ambas Probablemente
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen Probablemente
Seguramente si me Si, escogeria un gimnasio que prestara este
apuntaria servicio
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
Seguramente si me Si, escogeria un gimnasio que prestara este
apuntaria servicio
Probablemente si No, esto no afectaria a mi decisién
Seguramente si me Si, escogeria un gimnasio que prestara este
apuntaria Servicio
Probablemente si Probablemente
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Probablemente si Sservicio
Seguramente si me Si, escogeria un gimnasio que prestara este
apuntaria Servicio
No me apuntaria aunque |  Si, escogeria un gimnasio que prestara este
me lo asegurasen servicio
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decisién
Ambas Probablemente
Optimizar mi sesién de entrenamiento Probablemente
Probablemente si Probablemente
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decision
No me apuntaria aunque
me lo asegurasen No, esto no afectaria a mi decisién
Seguramente si me Si, escogeria un gimnasio que prestara este
apuntaria Servicio
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Probablemente si No, esto no afectaria a mi decision
Si, escogeria un gimnasio que prestara este
Probablemente si Servicio
Ambas Probablemente

Seguramente si me
apuntaria

Si, escogeria un gimnasio que prestara este
servicio

Probablemente si

Probablemente

Probablemente si

Probablemente

Probablemente si

No, esto no afectaria a mi decision

Ambas Probablemente
No me apuntaria aunque

me lo asegurasen Probablemente

Ambas Probablemente

Optimizar mi sesion de entrenamiento Probablemente

Ambas Probablemente

Si, escogeria un gimnasio que prestara este

Probablemente si servicio
Si tu gimnasio tuviese este servicio, Indicatu | ¢En qué rango de edad
¢recomendarias tu gimnasio a futuros usuarios? género te encuentras?
Seguro que si Femenino 41 -55
Probablemente Masculino 31-40
Seguro que si Masculino Menor de 18 afios
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 41 -55
Probablemente Femenino 19-30
Seguro que si Masculino Mas de 55 afios
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Femenino 19-30
No Femenino 31-40
Probablemente Femenino 19-30
Seguro que si Femenino 19-30
Seguro que si Femenino 41 -55
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Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30

No Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 41 -55
Probablemente Masculino Mas de 55 afios
Probablemente Masculino 41 -55
Probablemente Masculino 41 -55
Probablemente Masculino 41 -55
Probablemente Masculino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Masculino 41 -55
Probablemente Femenino 41 -55
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Femenino 41 -55
Probablemente Masculino 19-30

No Masculino Mas de 55 afios
Probablemente Masculino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Masculino Mas de 55 afios
Probablemente Masculino 31-40
Probablemente Femenino 19-30

No Femenino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Masculino 41 -55
Seguro que si Masculino 41 -55
Seguro que si Femenino 19-30
Probablemente Femenino 31-40

No Femenino 31-40

Prefiero no

No contestar 41 -55
Seguro que si Masculino Mas de 55 afos
Probablemente Femenino Mas de 55 afios
Probablemente Masculino 41 -55

No Femenino 41 -55

No Femenino 41 -55

No Masculino Mas de 55 afios
Seguro que si Femenino 19-30
Seguro que si Femenino Mas de 55 afos

No Masculino 41 -55
Probablemente Masculino Mas de 55 afios
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L ical icape ] JEXO I11: RESPUESTAS DE LA ENCUESTA DE VALIDACION DEL PROBLEMA

No Masculino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Masculino 41 -55
Probablemente Femenino 41 -55
Probablemente Femenino Mas de 55 afios

No Femenino 41 -55

No Masculino Mas de 55 afios
Probablemente Masculino 41 -55
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Femenino Mas de 55 afios
Probablemente Femenino Mas de 55 afios

Prefiero no

No contestar Mas de 55 afios
Seguro que si Femenino 41 -55
Seguro que si Femenino 19-30

No Femenino Mas de 55 afios
Probablemente Femenino 41 -55

No Masculino Mas de 55 afios

No Masculino 41 -55
Probablemente Femenino 41 -55
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Femenino 41 -55
Probablemente Masculino 31-40
Probablemente Femenino 41 -55

No Femenino Mas de 55 afios

No Femenino 41 -55
Seguro que si Masculino 41 -55
Seguro que si Masculino 41 -55

No Femenino Mas de 55 afios

No Masculino Mas de 55 afios
Seguro que si Masculino 41 -55

No Femenino 31-40
Probablemente Masculino 41 -55
Probablemente Femenino 19-30

No Femenino 41 -55
Probablemente Femenino 41 -55
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Femenino 19-30
Probablemente Masculino Mas de 55 afios
Seguro que si Femenino Mas de 55 afos
Probablemente Femenino 19-30
Seguro que si Masculino 41 -55
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T YR T SETTE X O |1 RESPUESTAS DE LA ENCUESTA DE VALIDACION DEL PROBLEMA

Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 41 -55

No Masculino 19-30
Probablemente Masculino 41 -55
Probablemente Femenino 41 -55

No Femenino 41 -55

No Femenino 41 -55
Seguro que si Femenino 31-40
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Femenino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30

No Masculino 19-30
Probablemente Femenino 19-30

No Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Probablemente Masculino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
Seguro que si Femenino 19-30
Probablemente Femenino 19-30
Seguro que si Masculino 19-30
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