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RESUMEN DEL PROYECTO

El objetivo del presente Trabajo es la elaboracion del Plan de Negocio para un gimnasio de
entrenamiento de alta intensidad, adaptando al mercado espafiol un formato que en EE. UU. se
conoce como fitness boutique. ElI concepto es muy novedoso en Espafia ya que queremos
utilizar maquinas con tecnologia ARX (Adaptative Resistance Training), con las que se
consigue realizar un completo entrenamiento de los grandes grupos musculares en tan solo 15
minutos. Precisamente esa serd nuestra USP (Unique Selling Proposition): conseguir resultados
extraordinarios entrenando tan solo 15 minutos por semana.

Este trabajo demostrara que en el mercado espafiol existe actualmente demanda de este tipo de
servicios porque hay una necesidad no cubierta por la oferta actual. Realizaremos un analisis
en profundidad de la oportunidad existente, detallando las barreras y problemas con que se
encuentran aquellas personas que quieren cuidar su salud, pero no tienen tiempo para entrenar.
Nuestra solucion a dichos problemas sera la creacion de un gimnasio boutique donde podran
maximizar su tiempo y obtener grandes resultados gracias a entrenamientos de alta intensidad
que ya han probado ser muy eficientes.

Comprobaremos que el mercado de fitness en Espafia, y en particular el segmento de fitness
boutique, estan en auge. Analizaremos los datos mas actualizados sobre el mercado del fitness
en Espafia y certificaremos que, en su conjunto, esta creciendo gracias al mayor interés en el
cuidado de la salud.

A pesar de tener que realizar una inversion inicial significativa, este plan de negocio demuestra
que hay viabilidad consiguiendo el nivel de ocupacion planificado. Para conseguir ese nivel de
ocupacion, nuestro plan de negocio incluira una estrategia de marketing enfocada en contactar
potenciales clientes, captarlos y retenerlos. Asimismo, hemos realizado un plan de operaciones
y un plan financiero para asegurar la consecucion de nuestros objetivos estratégicos.

Por todo ello, se demuestra que, gracias a nuestra propuesta de valor diferencial, nuestra
apuesta por la innovacion tecnolégica en el entrenamiento, y una completa dedicacion a la
satisfaccion del cliente, podemos presentar este proyecto como una gran oportunidad de
inversién a futuros socios y franquiciados.

Palabras clave: emprendimiento, gimnasio boutique, entrenamiento de alta intensidad,
franquicias, oportunidad de inversion.



ABSTRACT

The objective of this Project is to develop a Business Plan for a high intensity training gym,
adapting to the Spanish market a format known in the U.S. as fitness boutique. The concept is
very novel in Spain as we aim to use machines with ARX (Adaptive Resistance Training)
technology, which allows for a complete workout of major muscle groups in just 15 minutes.
This will be our USP (Unique Selling Proposition): achieving extraordinary results by training
only 15 minutes per week.

This work will demonstrate that there is currently demand for this type of service in the Spanish
market because there is an unmet need by the current offerings. We will conduct an in-depth
analysis of the existing opportunity, detailing the barriers and problems faced by people who
want to take care of their health but do not have time to train. Our solution to these problems
will be the creation of a boutique gym where they can maximize their time and achieve great
results thanks to high-intensity workouts that have already proven to be very efficient.

We will verify that the fitness market in Spain, and particularly the fitness boutique segment,
is booming. We will analyse the most up-to-date data on the fitness market in Spain and certify
that, overall, it is growing due to increased interest in health care.

Despite having to make a significant initial investment, this business plan demonstrates that
there is viability by achieving the planned occupancy level. To achieve this level of occupancy,
our business plan will include a marketing strategy focused on contacting potential clients,
attracting them, and retaining them. Furthermore, we have developed an operations plan and a
financial plan to ensure the achievement of our strategic objectives.

For all these reasons, it is demonstrated that, thanks to our differential value proposition, our
commitment to technological innovation in training, and a complete dedication to customer
satisfaction, we can present this project as a great investment opportunity to future partners and
franchisees.

Keywords: entrepreneurship, fitness boutique, high intensity training, franchising, investment
opportunity.



1. INTRODUCCION

1.1. Descripcion y justificacion del proyecto

Este proyecto consiste en introducir en Espafia un gimnasio boutique de entrenamiento de alta
intensidad, inspirado en el modelo de fitness boutique de EE. UU. Nuestra propuesta
innovadora radica en el uso de maquinas con tecnologia ARX, que permiten entrenar los
principales grupos musculares en solo 15 minutos a la semana, logrando resultados 6ptimos en
menos tiempo. En un mercado donde la demanda de soluciones eficaces y rapidas para el
bienestar sigue en aumento, este gimnasio ofrece una alternativa eficiente para quienes desean
mejorar su condicion fisica sin invertir largas horas de entrenamiento.

Respecto a la justificacion del interés en el proyecto, estos son los motivos principales:

En primer lugar, hay una posible necesidad no cubierta en un nicho de mercado especifico y
bien definido: en la sociedad actual cada vez hay una mayor concienciacion de la importancia
del ejercicio fisico para mantener un estado de salud correcto, pero a la vez escuchamos
continuas quejas por la falta de tiempo para entrenar. La combinacion de ambos factores
constituye un contexto perfecto para emprender y satisfacer una necesidad latente y no cubierta
de forma adecuada.

En segundo lugar, hay una razén mas personal: una gran aficion al deporte. Los temas
relacionados con ejercicio fisico, nutricion y salud me interesan de manera especial, ya que
desde temprana edad he entrenado y competido en numerosos deportes.

También me mueve a trabajar en este proyecto mi interés en el emprendimiento. Considero que
emprender es una oportunidad Unica para transformar ideas en realidades y poder tener un
impacto positivo en la sociedad. Gracias a este trabajo busco describir en primera persona cémo
seria crear un negocio desde cero, desarrollarlo, gestionarlo, y posteriormente, valorar la
posibilidad de venderlo.

Por tanto, no me limitaré a realizar simplemente un ejercicio tedrico, sino que desarrollaré un

proyecto que tenga la calidad y el contenido practico suficiente como para que pueda ser
presentado en los foros adecuados y, en su caso, puesto en marcha.

1.2. Objetivos del trabajo

A) Obijetivo principal

e Evaluar la viabilidad financiera de un gimnasio boutique enfocado a entrenamientos de
alta intensidad con una duracion muy corta y grandes beneficios para la salud. Realizaremos
un analisis financiero detallado para determinar los costos iniciales, los ingresos
proyectados, y el tiempo necesario para alcanzar el punto de equilibrio.



B) Objetivos secundarios

Para lograr este objetivo principal, hemos detallado una serie de objetivos secundarios que
ayudaran a guiar el desarrollo de este plan de negocio, y que son los siguientes:

Determinar que existe demanda suficiente.

Definir de forma clara y precisa nuestro publico objetivo.
Describir en detalle la idea de negocio.

Evaluar la tecnologia ARX.

Analizar la competencia.

Definir la ubicacion éptima.

Estudiar la legislacion y normativas.

Elaborar un plan de expansion.
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1.3. Metodologia y estructura del trabajo

A) Metodologia

Para cumplir los objetivos anteriores, en el presente trabajo utilizaremos una metodologia
objetiva y realista, basdndonos en datos concretos y analisis rigurosos.

Para realizar el analisis del entorno econdémico y legislativo, investigaremos la legislacion
vigente y posibles ayudas a través de las paginas web del Ayuntamiento y la CCAA de Madrid,
el Banco de Espafia, o la UE utilizando datos e informacion oficiales. Igualmente nos
apoyaremos en estudios de mercado de empresas lideres en Espafia, tales como Kantar para
evaluar el momento econdmico en que nos encontramos ya las perspectivas de confianza de
los consumidores.

En lo relativo a los temas relacionados con el ejercicio fisico, entrenamiento de alta
intensidad y sus beneficios para la salud nos apoyaremos en la literatura o los estudios
publicados que respalden cualquier afirmacién que realicemos, es decir, que no basaremos
nuestra investigacion en opiniones, sino en evidencias cientificas que nos aporten informacion
cuantitativa y objetiva. Los estudios realizados por el fabricante de maquinas ARX nos
proporcionaran una valiosa guia sobre la efectividad de este tipo de entrenamiento. Igualmente
analizaremos distintas experiencias de entrenadores sobre el entrenamiento de alta intensidad.

En cuanto a la operativa para crear un centro boutique, investigaremos otros mercados,
fundamentalmente EE. UU., pais que lleva muchos afios utilizando esta metodologia con
numerosos casos de éxito. En este apartado, la pagina web High Intensity Business para
propietarios de centros de alta intensidad, nos proporcionara informes, articulos e incluso un



foro para mantener conversaciones directas con propietarios de centros similares en otros
paises y aprender de su experiencia.

Se realizara todo lo anterior de la forma mas practica y cercana a la realidad posible, de manera
que al final del desarrollo del trabajo tengamos claro si resulta una idea de negocio interesante.

B) Estructura del trabajo

Comenzaremos realizando un andlisis externo del entorno, siguiendo la metodologia
PESTEL, gracias a la cual analizaremos en detalle la situacion politica, econdmica y social
que encontraremos. Nuestro anlisis nos llevara a realizar un zoom-out, comenzando por la
zona elegida para abrir nuestro primer centro (Barrio de Salamanca, en Madrid) y abriendo
el foco para entender la situacion de Madrid capital, la Comunidad Auténoma, Espafia y
Europa. Este ejercicio sera necesario al ser nuestra intencién no sélo abrir un centro, sino
expandirnos por el mercado nacional y posiblemente otros mercados europeos.
Analizaremos la normativa aplicable a nuestro proyecto, las licencias y permisos
necesarios, asi como las ayudas y subvenciones disponibles para emprendedores.

No solo realizaremos un analisis del mercado del fitness en Espafia, sino que, a través de
una encuesta de elaboracion propia, profundizaremos en el comportamiento de nuestros
clientes potenciales, tratando de entender cual es su problema real y las barreras que
debemos remover para darles una solucion.

Posteriormente pasaremos a realizar un analisis del microentorno, para lo cual
utilizaremos el modelo de las 5 fuerzas de Porter. Esto nos permitira conseguir una vision
objetiva de nuestra situacion con respecto a proveedores, clientes, y otros socios
estratégicos. Asimismo, realizaremos una investigacion de nuestros principales
competidores en la actualidad, y de la entrada de posibles nuevos actores o productos
sustitutivos.

El siguiente apartado de nuestro trabajo nos llevard a detallar nuestros recursos y
capacidades de forma objetiva, utilizando ademas el Business Model Canvas, lo que nos
proporcionara una vision sélida de nuestro negocio.

Las herramientas DAFO y CAME seran la base para formular las estrategias mas
adecuadas, que deberan:

e Dar respuesta a las necesidades no cubiertas de manera diferente a la competencia.
¢ Iniciar el proyecto con una inversién econdmica razonable.

e Tener posibilidades de expansion rapida.

e Ser viable financieramente a medio y largo plazo.



V.

Desarrollaremos los planes que describiran en detalle nuestra idea de negocio:

a)

b)

d)

Elaboraremos un plan de marketing detallado, enfocado en la captacion y retencion
de clientes, aspecto que consideramos clave para el éxito del proyecto, para lo cual
describiremos de forma precisa el Customer Journey.

Incluiremos también en nuestro proyecto un plan de expansion a corto, medio y largo
plazo que sea atractivo para potenciales inversores, y detallaremos las rondas de
inversion que estimamos necesarias.

De igual forma, desarrollaremos nuestros planes operativos y de RRHH: analizaremos
el posicionamiento mas idoneo para nuestro “centro boutique”, adaptando todas las
variables al mismo: ubicacidn, servicios ofrecidos y sus precios, proveedores y personal
requerido para la operacion.

Para realizar el plan financiero utilizaremos datos reales de costes de maquinaria,
locales, personal, etc., investigando especificamente en la zona geogréfica donde
decidamos ubicar el centro boutique. La intencidn es detallar al maximo la inversién
inicial necesaria y los costes operativos. Con respecto a las proyecciones de niumero de
clientes e ingresos futuros, realizaremos varios escenarios con diferentes estimaciones
para determinar cual es nuestro punto de equilibrio y los margenes operativos que
podemos esperar.

Finalmente, con todos los datos anteriores elaboraremos las conclusiones para determinar
cémo hemos cumplido con los objetivos marcados.

1.4. Propuesta de valor

¢Qué propuesta vamos a ofrecer a nuestros clientes?

Entrenamientos muy cortos y efectivos en tan solo 15 minutos una vez por semana,
perfectos para profesionales muy ocupados con poco tiempo disponible.

Ejercicios totalmente personalizados y adaptados al nivel de cada usuario, ideales para
personas de mediana edad gque quieren mantenerse activos.

Tecnologia de Gltima generacion: maquinas ARX (Adaptive Response Training), que
aseguran maxima eficiencia y seguridad en el entreno, ideal para amantes de la
tecnologia.

Grabacidn y seguimiento de todas las sesiones con el fin de evaluar el progreso, 6ptimo
para quienes buscan un seguimiento detallado.

Facil reserva online de slots de 30 minutos para realizar su entrenamiento sin prisas y
en el horario mas adecuado para el usuario.

Convertimos entrenamientos aburridos en una competicion contra si mismo, lo que
incrementa la motivacion y la adherencia al plan de ejercicio. Este aspecto es perfecto
para las personas que son competitivas por naturaleza.

Personal perfectamente capacitado en nuestro tipo de entrenamiento.



e Local cercano al trabajo o vivienda de nuestros usuarios para un facil acceso, lo que
sera una propuesta dptima para residentes de la zona.
e Entorno privado y de calidad, muy diferente al de un gimnasio tradicional.

2. ANALISIS EXTERNO

El primer trabajo que realizaremos es un andlisis en profundidad del macroentorno en el que
va a operar nuestro centro de alta intensidad. ldentificaremos los factores externos y las
tendencias que afectan a la industria en general y al sector del fitness en particular. Todo ello
nos proporcionara una base solida de informacion para la toma de decisiones estratégicas.

2.1. Analisis de macroentorno (PESTEL)

Para ello, utilizaremos la herramienta PESTEL, acronimo de un tipo de analisis muy utilizado
para evaluar los factores macroecondémicos que pueden afectar a un negocio. Se centra en seis
areas clave: Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecologicos y Legales.

Realizaremos un analisis de cada uno de ellos tanto para Espafia en general como para nuestro
sector de actividad, que es el deporte y la salud. De esta forma, sacaremos conclusiones para

la creacidn de nuestro negocio de gimnasio boutique especializado en entrenamiento de alta
intensidad.

2.1.1. Analisis del entorno politico y legal. Ayudas y subvenciones

a) Analisis del entorno politico

Desde el punto de vista emprendedor, se debe buscar un entorno que ofrezca oportunidades de
negocio, pero también seguridad juridica y politica para evitar problemas futuros, y en este
punto, eso es precisamente lo que vamos a analizar.

Si bien es cierto que nuestro primer centro lo abriremos en una zona concreta de Madrid, -el
Barrio de Salamanca-, elegida en funcion de diferentes criterios, tal y como veremos mas
adelante, se considera que también se debe realizar un analisis del entorno politico en Espafia
y en la UE, ya que nuestro plan de expansion, en caso de llevarse a cabo, nos llevara a
abrir nuevos centros en otras ciudades de Espafia y otros mercados de Europa.

De esta forma, analizaremos la situacion politica a cuatro niveles:
I.  Ayuntamiento de Madrid
1.  Comunidad de Madrid
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1. Espafa
IV. UE

. Anadlisis politico del Ayuntamiento de Madrid
Lo componen varios 6rganos, con el Pleno y la Junta de Gobierno como drganos principales.

e EIlPleno: Es el 6rgano de maxima representacion politica de los ciudadanos en el gobierno
municipal. Lo componen 57 concejales, siendo la distribucion actual la siguiente: Partido
Popular (PP): 29 concejales, Mas Madrid: 12 concejales, Partido Socialista de Madrid
(PSOE): 11 concejales, Vox: 5 concejales.

e La Junta de Gobierno: Es el 6rgano ejecutivo de direccion politica y administrativa de la
ciudad. Lo preside el alcalde, José Luis Martinez-Almeida, junto con varios concejales
designados por él.

Como se puede comprobar, el PP cuenta con mayoria y ha lanzado el 1V Plan de Gobierno
Abierto 2024-2027, que busca aumentar la transparencia y la participacion ciudadana
(Ayuntamiento de Madrid, 2024).

De cara a nuestro gimnasio, consultando el Presupuesto del Ayuntamiento de 2024 han
incrementado el presupuesto del area delegada de Innovacion y Turismo un 37%, y el area de
Cultura, Turismo y Deporte, un 9,7 %. Estos incrementos pueden ser buenas noticias para
nuestro proyecto, junto con su declaracion de intenciones, ya que, segun ellos afirman, “El
Ayuntamiento esta promoviendo iniciativas para apoyar la innovacion y el emprendimiento,
lo que incluye la simplificacion de tramites y el apoyo financiero a nuevas empresas”
(Ayuntamiento de Madrid, 2024).

Dentro de su presupuesto estan previstas dos iniciativas que podemos utilizar en beneficio
de nuestro proyecto:

e Se creara y dinamizara una red de mentores propia del Ayuntamiento que sea una
referencia internacional para las startups y personas emprendedoras, integrada por
empresarios y profesionales de reconocido prestigio, universidades y otros agentes del
ecosistema emprendedor.

e Se abrird un nuevo centro dedicado a la innovacion en el distrito de Moncloa-Aravaca,
que viene a sumarse a La Nave, Madrid International LAB y Puerta Innovacion.

Por otra parte, comprobamos que tienen intenciones de privatizar algunas instalaciones

deportivas, pero entendemos que esto no deberia ser un obstaculo para nuestro centro boutique,
ya que nuestro cliente objetivo no es probable que sea usuario de instalaciones publicas.
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1. Anadlisis politico de la Comunidad de Madrid

La agenda estda marcada por la presidenta Isabel Diaz Ayuso del Partido Popular (PP), que
gobierna con mayoria absoluta, mientras que la oposicion esta compuesta por el PSOE, Méas
Madrid y Vox.

Como veremos en el capitulo correspondiente, la Comunidad de Madrid se encuentra en un
momento econdmico de gran crecimiento, y asi lo reflejan los Presupuestos Generales para
2024 que priorizan el gasto social, que representa casi el 90% del total, lo que pudiera ser un
entorno favorable para la apertura de un centro de servicios como el nuestro
(Presupuestos Generales, 2024).

El gobierno regional ha declarado que una de sus prioridades politicas es fomentar la baja
fiscalidad y la eliminacion de trabas regulatorias para fomentar el emprendimiento, lo que
también nos sitla en un entorno favorable.

Por tanto, la Comunidad de Madrid esta gobernada por el PP con un enfoque en el gasto social,
la baja fiscalidad y el apoyo al emprendimiento.

1. Andlisis politico a nivel Espafia

El gobierno espafiol esta liderado por una coalicion encabezada por el Partido Socialista Obrero
Espafiol (PSOE) y Unidas Podemos, con el apoyo de varios partidos regionales. La oposicion
principal esta compuesta por el Partido Popular (PP) y Vox.

La situacion politica en Espafia en 2024 esta marcada por una notable polarizacion y desafios
significativos. El foco actual de la politica gubernamental estatal estd puesto en la inversion en
infraestructura, transicion energética y digitalizacion. Igualmente, el gobierno ha puesto en
marcha varias politicas para impulsar el emprendimiento, incluyendo subvenciones,
incentivos fiscales y programas de formacion. No obstante, la burocracia y la complejidad
administrativa contintan siendo obstaculos importantes.

La inestabilidad y la gran fragmentacion politica son desafios permanentes. En este sentido, la
coalicion de gobierno tiene graves dificultades para mantener la cohesion y aprobar leyes
debido diferentes intereses entre los diferentes partidos que la componen. Ademas, la
implementacién de politicas a largo plazo es muy complicada por esta gran polarizacion.

La situacion politica en nuestro pais ha sido complicada en las Gltimas legislaturas y a medio o

largo plazo, la amenaza latente de la inestabilidad territorial es un hecho que puede tener
repercusiones en la economia y los negocios.
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IV.  Andlisis politico de Union Europea (UE)

Espafia es un actor importante dentro de la UE que a su vez influye en la legislacion y toma de
decisiones del gobierno nacional. La situacion politica en la (UE) en 2024 esta marcada por
nUMerosos retos, entre los cuales destacaremos:

» La guerra en Ucrania: la UE continla apoyando a Ucrania frente a Rusia con recursos
materiales y acciones diplomaticas.

» La ampliacion prevista: Ucrania y Moldavia estan sobre la mesa como posibles nuevos
miembros, con un intenso debate sobre los costos y beneficios de esta iniciativa.

> Nuevas reformas internas: la UE debe realizar reformas importantes en sus
procedimientos de financiacién y toma de decisiones. Estos cambios pueden afectar tanto
positiva como negativamente a emprendedores, por lo que es dificil hacer una valoracion
clara.

Mirando hacia el futuro, podemos hacer un resumen de las cuatro prioridades de la UE para el
periodo 2025-2029:

» Europa libre y democratica: el objetivo principal es defender los valores europeos dentro
y fuera de la UE.

» Europa fuerte y segura: se pretende reforzar la seguridad y la defensa, y gestionar la
migracion y las fronteras de manera integral.

» Europa prospera y competitiva: busca fortalecer la competitividad, avanzar en las
transiciones ecologica y digital, y promover la innovacion.

> Desafios internos: la UE enfrenta dificultades para implementar reformas debido a la
resistencia de algunos estados miembros, como Hungria y Polonia.

Aunque, segun el Eurobarémetro, los ciudadanos se quejan de que tienen muy poca influencia
en las decisiones de Bruselas, el 60 por ciento de los encuestados se muestran bastante
optimistas sobre las perspectivas de futuro de la UE (Riegert, 2024).

El entorno politico de la UE es lo suficientemente complejo como para quedar muy lejos de
nuestro proyecto empresarial, por lo que, si bien debemos realizar un seguimiento de sus
iniciativas futuras, parece mas interesante centrarse en sus programas de ayudas y subvenciones
que analizaremos mas adelante.

Como conclusién del entorno politico, haremos el siguiente resumen para la apertura de nuestro
primer gimnasio:

= Madrid ciudad: entorno local favorable con un gobierno que apoya la transparencia y la
participacion ciudadana, ademas de promover iniciativas para apoyar la innovacion y el
emprendimiento, lo que incluye la simplificacion de tramites y el apoyo financiero a nuevas
empresas.
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= Comunidad de Madrid: foco en el gasto social y la inversion que puede beneficiar la
apertura de nuevos negocios, aunque hay desafios en la financiacién de otros sectores
importantes, como la educacion.

= Espafa: el entorno econémico estable favorece la implementacion de politicas de gasto
social, aunque la fragmentacion politica puede generar incertidumbre de cara al futuro.

» UE: grandes desafios externos e internos que pueden afectar la estabilidad, si bien no los
consideramos un factor clave para nuestro proyecto.

En general, el entorno politico parece favorable para la apertura de un gimnasio en
Madrid y su expansién a otras ciudades de Espafia y paises de Europa, siempre y cuando
estemos alerta sobre los cambios politicos y econdmicos. A pesar de una sensacion de
turbulencia constante, esto es parte del entorno geopolitico y creemos que no deberia influir de
manera decisiva en la toma de decisiones para abrir nuestro negocio.

Podemos concluir afirmando que nos encontramos en un entorno politico correcto a corto
/ medio plazo para nuestro proyecto.

b) Analisis del entorno legal

Al igual que en capitulo anterior, realizaremos un analisis de los diferentes entes que emiten
normativa para la apertura de un gimnasio:

I.  Normativa del Ayuntamiento y Comunidad de Madrid.
II.  Normativa de Espafia y la UE.

l. Normativa del Ayuntamiento y Comunidad de Madrid

Como ya hemos visto, nuestro centro boutique sera considerado un “gimnasio” a nivel legal, y
estaremos sujetos a las siguientes normas Yy licencias:

a. Licencia de apertura: es obligatoria, se obtiene a nivel municipal y cubre las areas de
seguridad, higiene y accesibilidad (AECLU, 2024).

b. Ordenanza de proteccion de la salud publica: el Ayuntamiento de Madrid regula y
publica las condiciones de higiene y salud para los gimnasios, incluyendo planes de
emergencia y seguridad (incendios y primeros auxilios) (Madrid Salud, 2024). Se nos
realizaran inspecciones sanitarias periddicas para las que tendremos que estar preparados.

c. Plan General de ordenaciéon urbana de Madrid: establece la normativa a nivel

urbanistico para los establecimientos comerciales y las normas para la proteccién contra la
contaminacién acustica y térmica (LICMAD, 2024).
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d.

Permisos de obras: dependiendo de las obras de acondicionamiento que necesitemos
realizar en el gimnasio, sera preceptivo presentar una solicitud en el ayuntamiento,
acompafada de un proyecto técnico si fuese necesario.

Autorizaciones adicionales: en caso de ofrecer servicios tales como masajes o actividades
similares, sera necesario obtener la licencia correspondiente.

Normativa a nivel Espana y UE

A continuacion, detallamos las principales normas de aplicacion especifica para nuestro
gimnasio:

a)

b)

d)

c)

Reglamento general de proteccién de datos (GDPR): al manejar numerosa informacion
personal, tendremos que cumplir con las normativas de proteccién de datos de los clientes
y empleados.

Reglamento de seguridad y salud en el trabajo: directrices para garantizar un entorno de
trabajo seguro y saludable de obligado cumplimiento por todos los estados miembros.

Reglamentos de equipos y maquinaria: nuestras maquinas ARX deben cumplir con las
normativas de seguridad y calidad establecidas por la UE, como las normas UNE. Ya hay
maquinas en Europa, por lo que entendemos que cumplen con esta normativa, pero es un
punto importante para comprobar en detalle.

Registro de la actividad economica en Hacienda, y alta de los empleados en la
Seguridad Social.

Avyudas vy subvenciones

Haremos un analisis a cuatro niveles, comenzando por el que se encuentra mas cercano a
nuestro centro y escalando hasta la unién europea:

El

Ayuntamiento de Madrid
Comunidad de Madrid
Espaiia

Unidn Europea

Programas y Subvenciones del Ayuntamiento de Madrid

portal web del Ayuntamiento de Madrid publica las iniciativas de apoyo a los

emprendedores, con programas especificos para mujeres. Los mas relevantes para nosotros son:
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a. Ventanilla Unica del Emprendedor (VUE)

Es un espacio centralizado que proporciona asesoramiento personalizado y gratuito para la
creacion de empresas, informando sobre ayudas, subvenciones, lineas de crédito y adecuacion
de locales comerciales.

b. Premio Emprendedoras
Es un reconocimiento anual que promueve y apoya la capacidad emprendedora de las mujeres,
dotado con 100.000 euros en diferentes premios y otras aportaciones en especie.

c. Madrid Emprende

Impulsa el espiritu emprendedor y apoya la generacion de empleo y nuevas actividades
econdmicas, con servicios de asesoramiento, acompafiamiento y acceso a espacios de
coworking gratuitos.

1. Programas y Subvenciones de la Comunidad de Madrid

El portal de Autoempleo y Emprendimiento de la Comunidad de Madrid presenta informacion
de interés y contenidos sobre programas y servicios para autbnomos y emprendedores de la
Comunidad de Madrid. Entre las ayudas destacadas encontramos:

a. Ayudas a Autonomos y Emprendedores

Proporciona subvenciones para autdbnomos y emprendedores, incluyendo ayudas para la
implantacion del teletrabajo y la conciliacion laboral para facilitar el inicio y la consolidacion
de proyectos empresariales.

b. Ayudas Tarifa Cero para Autonomos
Ofrece subvenciones para cubrir las cuotas de la Seguridad Social durante los primeros meses
de actividad, con el objetivo de educir los costes iniciales para los nuevos autbnomos.

c. Puntos de Atencion al Emprendedor (PAE)

Son espacios donde se ofrece asesoramiento personalizado y gratuito para la creacion de
empresas, con informacion sobre tramites, ayudas y financiacion.

1. Programas y Subvenciones en Espafa

A nivel estatal existen varios programas de apoyo al emprendimiento y subvenciones, algunos
de ellos especialmente dirigidos a mujeres. Veamos algunos de ellos:

a. Microcréditos del Instituto de la Mujer

En colaboracion con MicroBank, el Instituto de la Mujer ofrece microcréditos sin necesidad de
avales para mujeres que desean crear su propia empresa 0 promocionar y consolidar una ya
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existente. Los microcréditos pueden alcanzar hasta 30.000 euros y se conceden con condiciones
ventajosas (Instituto de las Mujeres, 2024).

b. Ayudas del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo
Ofrece diversas ayudas y subvenciones para la creacion y consolidacion de empresas,
incluyendo programas especificos para mujeres emprendedoras (De la Cueva, 2023).

c. Linea ICO Empresas y Emprendedores

Financia actividades empresariales y proyectos de inversién, asi como necesidades de liquidez.
Se enfoca en autonomos, empresas y entidades publicas y privadas, tanto en Espafia como en
el extranjero (ICO, 2024).

V. Programas y Subvenciones de la UE

La UE ofrece varios programas de apoyo al emprendimiento, a pequefias empresas,
subvenciones, y algunos programas especialmente dirigidos a mujeres. Veremos algunos a
continuacion:

a. PAEM (Programa de Apoyo Empresarial a las Mujeres)

Financiado por el Fondo Social Europeo y el Instituto de la Mujer, ofrece asesoramiento y
apoyo a mujeres con un proyecto de negocio para la obtencion de financiacion en forma de
microcréditos sin avales de hasta 30.000 euros, ayudas y subvenciones.

b. Erasmus para Jovenes Emprendedores
Ofrece a los nuevos emprendedores la oportunidad de aprender de empresarios experimentados
en otros paises de la UE.

c. Horizonte Europa
Ofrece financiacion para proyectos innovadores, incluyendo aquellos liderados por mujeres
emprendedoras para impulsar la competitividad en Europa.

d. Fondos Estructurales y de Inversion Europeos (Fondos EIE)

Apoyan proyectos que promueven el desarrollo econdmico y la cohesion social en las regiones
de la UE, con el objetivo de mejorar la competitividad de las pequefias y medianas empresas
(PYMES), incluyendo aquellas dirigidas por mujeres.

En resumen, existen programas de apoyo a emprendedores a todos los niveles, y en las primeras

etapas del proyecto tendremos que realizar un analisis mas exhaustivo para entender cuales son
mas ventajosas para nosotros.
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2.1.2. Factores econOmicos

De todos los factores econdmicos que pueden analizarse, hemos elegido los que consideramos
mas relevantes para nuestro negocio:

I.  Crecimiento econdmico.
I1.  Nivel de empleo.
I11.  Evolucioén del IPC.
IV.  Nivel de confianza de los consumidores.

Al igual que sucedia con el entorno politico, es fundamental analizar el entorno méas cercano a
la ubicacion de nuestro primer centro boutique, pero teniendo en cuenta que nuestro objetivo
es abrir una cadena de gimnasios, también lo sera elevar la mirada a la situacién econémica
de Madrid, Espafia, la UE y el mundo.

l. Crecimiento econémico.

La zona en la que hemos elegido ubicar nuestro primer centro es el Barrio de Salamanca en
Madrid. Més adelante en el trabajo realizaremos una descripcion detallada de esta zona en
comparacion con otras, y aqui nos limitaremos a realizar un analisis economico de la misma.

Recientemente la economia del barrio de Salamanca ha mostrado signos de recuperacion,
reflejados en la reapertura de negocios y la llegada de nuevos inversores. Se ha identificado
una inclinacion hacia un comercio con énfasis en productos de alta calidad y en la mejora de la
experiencia del cliente. De esta manera se ha ido consolidando asi la relevancia del barrio como
un referente comercial en Madrid.

La renta media familiar disponible del Barrio de Salamanca es mas elevada que la media
de la ciudad.

La ciudad de Madrid se encuentra en un momento econémico muy positivo. Segun la
informacion de su delegada de Economia, Innovacion y Hacienda presentada en agosto de
2024, Madrid experimentd en 2023 un crecimiento econdmico del 3,1%, lo que significa dos
décimas por encima de la Comunidad y un punto mas que el conjunto nacional. Igualmente, en
2022 creci6 un 6,8%, lo que la sitta en un bienio muy positivo (Europa Press, 2024).

El Producto Interior Bruto (PIB) de la capital en 2023 ascendié a 181.280 millones de euros,
aumentando un 3,1%. Madrid genera el 65,7% de la riqueza de la region y el 12,4% del PIB de
Espafia (Comunidad de Madrid, 2024).

La Comunidad de Madrid lidera el crecimiento econémico estatal, con un PIB de 261.713
millones de euros en 2023, aumentando el 5,7% con respecto a 2022, y una prevision de
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crecimiento del 2% para 2024. EI PIB per cépita de la Comunidad en 2022, fue de 38.435 euros,
por encima del promedio nacional de 30.970 euros (Comunidad de Madrid, 2024).

Centradndonos en Esparia, el informe del Banco de Espafia “Proyecciones e informe trimestral
de la economia espafola. Septiembre 2024”, realiza una prevision del PIB e Inflacion para
nuestro pais, que se muestra en el siguiente cuadro:

lustracion 1: Prevision PIB e Inflacion 2024-2026

c
0

[*]
3
=
=

Fuente: Banco de Espafia
Con los datos anteriores comprobamos que la economia actual del pais es estable.

Centrandonos en el sector del deporte y el fitness, este representé el 3.3% del PIB espafiol en
2022 (mientras en Europa esta cifra se sitGa entre el 1,5% y el 2%), generando alrededor de
2,100 millones de euros, habiendo experimentado un crecimiento sostenido durante los
altimos afios y con unas perspectivas de futuro igualmente prometedoras gracias a la
creciente demanda de servicios de salud y deporte (Camara de Comercio, 2023).

A nivel mundial, nos encontramos en un momento de cierta estabilidad, con unas perspectivas
de crecimiento para el afio 2024 del 2,6%. En Europa, los economistas esperan que el
crecimiento se modere hasta ubicarse en un 3 % en 2024 y un 2,9 % en 2025 (Banco Mundial,
2025).

Por otra parte, se prevé un crecimiento del PIB mundial del 2,4% en 2024, con una mejora
moderada estimada para 2025 (Naciones Unidas, 2024).

Por tanto, la situacion econdmica es estable o ligeramente positiva a todos los niveles, lo cual
nos ofrece un contexto idéneo para emprender.
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I1. Nivel de empleo

Es especialmente importante para nosotros, ya que en momentos de incertidumbre la gente
tiende a recortar gastos en actividades no esenciales, y esto podria causar bajas en nuestros
clientes, si bien es cierto que el tipo de profesional al que nos dirigimos suele verse menos
afectado por las crisis y recortes en su entorno laboral.

La tasa de desempleo en el Barrio de Salamanca fue la mas baja de la ciudad en 2021, con

tan solo un 6.44%, mientras que la media de la capital se situd en el 9,87% (Echagle, 2022).

llustracion 2: Tasa de desempleo en Madrid
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Fuente: La Razo6n

En la Comunidad de Madrid, la tasa de paro del tercer trimestre de 2024 se situ6 en el 9,65%,
por debajo del nivel estatal que veremos a continuacion.

Como sefiala el Servicio Publico de Empleo Estatal (SEPE), quien publico el “Informe del
Mercado de Trabajo Estatal” (2024), donde establece que en 2023 hubo un aumento
significativo del empleo, ya que las personas ocupadas aumentaron un 3,88%, y las horas
trabajadas crecieron un 2,82%.
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lustracion 3: Tasa de empleo en Espafia
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En consecuencia, la tasa de desempleo en Espafia se situo en el 11,7% en 2023, el nivel mas
bajo de la dltima década, y continuando con la misma evolucidn positiva en 2024, siendo el
dato mas actualizado que encontramos del 11,2% en el mes de septiembre de 2024 (SEPE,

2024).

En resumen, el nivel actual de ocupacion es bastante favorable para nuestra iniciativa.

lustracion 4: Tasa de paro en Espafa
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1. Evolucion del IPC

La evolucion del indice de Precios de Consumo (IPC) es importante, ya que afectara tanto a
nuestros costes como a los precios a los que ofreceremos nuestros servicios, afectando asi a la
demanda de estos.

En Madrid ciudad, la tasa de variacién anual del IPC en octubre de 2024 ha sido del 2%, con
una variacion mensual del 0,7% (Datosmacro, 2025).

En la Comunidad de Madrid, la tasa de variacién anual del IPC en octubre de 2024 también

ha sido del 2%, con una variacién mensual del 0,7%2 (Datosmacro, 2025).

llustraciéon 5: Variacion IPC Comunidad de Madrid

IPC Comunidad de Madrid Octubre 2024

Interanual Acum. desde Enero Variacién mensual
IPC General [+] 200% | 23% [l 0,7%
Alimentos y bebidas no alcohdlicas [+] 2.4% | 1,4%
Bebidas alcohdlicas y tabaco [+] 3,4% I -0,1%
Vestido y calzado [+] -0,4% | 6,0%
Vivienda [+] 3,9% | 0,6%
Menaje [+] 11% | 0,2%
Medicina [+] 1,5% | -0,1%
Transporte [+] -32% | 0,2%
Comunicaciones [+] 0,2% | -0,9%
Ocio y Cultura [+] 3,0% I -0,3%
Ensefianza [+] 28% | 0,7%
Hoteles, cafés y restaurantes [+] 4.5% I 0,9%
Otros bienes y servicios [+] 3,6% I 0,4%

Fuente: Datosmacro

Ademas, observamos que en el sector de ocio y cultura ha sido del 3%, por encima de la media
del IPC general.

A nivel estatal, la tasa de variacidon anual se situaba en el 1,8% en el mes de octubre de 2024
(INE, 2024).
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lustracion 6: Variacion interanual del IPC en Espafia desde 2003

Variacion interanual del IPC en Espafia desde 2003
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Fuente: INE

El 1,8% de octubre de 2024 refleja una tendencia a la baja en la inflacion con respecto a los
afios anteriores (2021: 6,5%; 2022: 8,4%; 2023: 3,1%), con una estabilizacion esperada en los
proximos anos.

Como resumen diremos que nos encontramos en un momento no inflacionista, lo cual es muy

positivo para el emprendimiento.

V. Confianza de los consumidores

El informe “Panorama by Kantar. La perspectiva de la confianza del consumidor espanol”
(Anexo 1), describe la situacion del consumo en Espafia durante el tercer trimestre de 2024 y
sus expectativas en el corto plazo.

Como puntos clave del informe mencionado, destacaremos que el indice de confianza de los
consumidores se mantiene estable con respecto a trimestres anteriores, con una percepcion
de la situacién econdmica del pais similar a informes anteriores. Otro dato destacable es que
casi un 80% de los hogares tienen capacidad de ahorro, y la mayoria de los hogares pueden
cubrir sus gastos mensuales.

Este momento esta siendo aprovechado por numerosos emprendedores y, segun indica el
Informe GEM Espafia (2023-2024) elaborado por el equipo investigador del Global
Entrepreneurship Monitor (GEM Espafia) con el apoyo de la Empresa Nacional de Innovacién
(ENISA) del Ministerio de Industria y Turismo, en los Gltimos tres afios, la actividad
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emprendedora ha mantenido una tendencia de crecimiento continuo. En 2023, el porcentaje de
personas con intencion de emprender aumentd del 9,4 % al 11,2 %, una cifra que no se
registraba desde 2012.

De igual forma, destaca que el emprendimiento goza de una imagen favorable entre la sociedad
espafiola, con un 60 % de la poblacién que lo percibe de manera positiva (CEOE, 2024).

En resumen, nos encontramos en un entorno de confianza de los consumidores y con una
valoracion positiva hacia el emprendimiento, lo cual favorece a nuestra iniciativa.

2.1.3. Factores sociales

Queda claro que a nivel social hay una concienciacion cada vez mayor sobre la salud y el
bienestar, lo que mueve a mas gente a llevar estilos de vida activos. Numerosos estudios
cientificos han probado la funcionalidad decreciente de los adultos a medida que envejecen,
pudiendo englobarla en dos campos: la pérdida de masa muscular y la pérdida de capacidad
aerobica.

Cabe empezar destacando que, a partir de los 30 afios se pierde un 10% de masa muscular cada
década, con una aceleracion de la pérdida a partir de los 60 (Lopez, Sanchez & Gomez, 2020)
En la misma linea, otro estudio explica que hay una pérdida del 8% o mas en cada década a
partir de los 40, agravandose a partir de los 70 (Reynolds, 2011).

En cuanto a la pérdida de capacidad aerobica, numerosos estudios lo acreditan: se pierde un
5% por década a partir de los 30, llegando a una pérdida superior al 20% a partir de los 70
(American Heart Association, 2005). Ademas, la pérdida de capacidad aerdbica se incrementa
con la edad, especialmente a partir de los 70 (Fleg, J. L., et al., 2005).

Una de las mayores personalidades de EE. UU en al campo del entrenamiento personal, Frank
McGinnis, lo explica graficamente asi:
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lustracion 7: Desarrollo de la salud a lo largo de la vida segun la vision tradicional

Vision tradicional del desarrollo de la salud
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Fuente: Frank McGinnis (NASM Personal Trainer)

Esta idea tradicional de la evolucion de la salud es la que alimenta la idea popular que indica
que se pierde musculo por la edad, pero esto no necesariamente debe ser asi, tal y como

demostraremos a continuacion.

Y es que, contrariamente a la creencia generalizada, el musculo no se pierde por la edad,
sino por la falta de uso. La fuerza y la masa muscular se puede mantener, e incluso aumentar,
a medida que envejecemos. Asi, en el Anexo 2 ilustramos imagenes de la resonancia magnética
de personas activas y sedentarias de diferentes edades, donde queda patente lo anterior.

Citando de nuevo a Frank McGinnis, uno de los factores principales para conseguir una
longevidad saludable es conseguir “doblar la curva” de la pérdida de funcionalidad mediante
el aumento de la masa muscular mediante el entrenamiento de fuerza, algo que se puede. -y se

debe- empezar a realizar a cualquier edad.
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Visualmente lo representa asi:

lustracion 8: Desarrollo de la salud a lo largo de la vida segun el Dr. McGinnis

Como conseguir una longevidad saludable
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Fuente: Frank McGinnis (NASM Personal Trainer)

Existen infinidad de estudios que prueban que mantener una masa muscular adecuada
es extremadamente importante para evitar numerosas enfermedades asociadas con la
edad. Citaremos como ejemplo el publicado en el British Journal of Sports Medicine, que
afirma que la realizacion de ejercicios de fuerza para mantener la masa muscular se asocia
directamente con un menor riesgo de muerte prematura por cualquier tipo de causa, incluyendo
cancer, enfermedades cardiovasculares y diabetes (Goldman, 2022).

Los beneficios de una masa muscular sana y fuerte se evidencian en numerosas partes del
organismo, por ejemplo:

e Reduciendo la grasa visceral y la inflamacion que produce.
e Mejorando la densidad del sistema 0seo.

e Estimulando la formacion de nuevos vasos sanguineos.

e Aumentando la sensibilidad a la insulina.

e Reclutando y activando células del sistema inmunitario.

e Mejorando la memoria y los procesos de aprendizaje.

Por tanto, muchos de los signos que solemos atribuir al envejecimiento, como la falta de fuerza

y los problemas de equilibrio, en realidad son consecuencia de la falta de actividad, mas que
de la edad (Sagbir, 2020).
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Como acabamos de ver, queda cientificamente probado que mantener una masa muscular
adecuada es de vital importancia para la salud, especialmente a medida que una persona
envejece.

A pesar de ello, una gran parte de la poblacion no realiza ejercicio de fuerza de forma
habitual (OMS, 2018). Entonces cabe preguntarse: ¢cuales son las barreras que impiden que
la poblacion haga entrenamiento de resistencia y mejore su musculatura? En abril de 2024, un
52% de los espafioles no realiza ningun tipo de ejercicio, y el principal motivo aducido es
la falta de tiempo, al no poder compaginarlo con otras actividades de la vida diaria, tales como
trabajo o estudios (CIS, 2024).

Asimismo, la salud es el principal motivo para realizar ejercicio, y a pesar de ello los ejercicios
de fuerza y musculacién se sitian muy abajo en la lista de deportes preferidos, por detréas
de caminar, gimnasia suave, ciclismo, correr, senderismo, aerobic o spinning. Otro dato muy
inquietante es que se abandona mas el ejercicio al aumentar la edad (CIS, 2024).

Comprobamos pues que la falta de tiempo, unida a un desconocimiento de los beneficios
del ejercicio de resistencia son la mezcla perfecta para que los espafioles no sean capaces
de encontrar una solucion adecuada a este grave problema.

2.1.4. Factores tecnoldgicos

El concepto fitness boutique esta al alza, con un volumen de negocio de 49,3 mil millones de
dolares en 2021, estimandose un crecimiento hasta 66,2 mil millones en 2026,
fundamentalmente motivado por la inclusion de tecnologias avanzadas en el entrenamiento
(Perfect Gym, 2023).

Y es que cada vez hay mas gente que acostumbra a utilizar la tecnologia en su dia a dia,
y también a incorporarla a su entrenamiento, tal y como sucede con los wearables (relojes
inteligentes, sensores, etc.) o las plataformas de entrenamiento online, por lo que entendemos
que esta tendencia nos favorece.

En 2023, ha bajado la frecuencia del ejercicio en casa, mientras que la actividad fisica sigue
siendo una experiencia social que motiva a las personas a acudir a gimnasios y centros
deportivos. Aun asi, el perfil del consumidor de fitness es ahora mas informado, diverso y
conectado con la tecnologia, como refleja el hecho de que, en 2023, el 21 % de los usuarios
recurriera a aplicaciones de fitness en su smartphone (Correa, 2024).
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¢Qué factores tecnoldgicos ofreceremos y utilizaremos?

e Nuestras maquinas ARX de ultima generacion representan lo mas novedoso a nivel
tecnoldgico en el mercado, por lo que conseguiremos atraer a aquellos usuarios que buscan
las experiencias mas avanzadas para cuidar su salud.

e Elsoftware de seguimiento personalizado de cada cliente, con la funcionalidad de grabar
cada sesion de entrenamiento y que el usuario revise toda su informacién desde cualquier

lugar.

e Gamificacion: el usuario competird contra si mismo, al poder ver en tiempo real su nivel
de trabajo en la sesidn actual comparandolo con sus sesiones anteriores.

e Un programa online para reservar las sesiones de entrenamiento con total comodidad.

e Redes sociales y e-mail marketing para conectar con clientes actuales y potenciales.

2.1.5. Factores ecologicos o medioambientales

Cada vez mas la poblacion esta concienciada con temas de sostenibilidad, por lo que debemos
realizar buenas précticas en este sentido.

e Por ejemplo, si es posible por la ubicacion del centro, podriamos instalar placas
solares en el tejado del edificio para el autoconsumo de nuestras maquinas.

e De igual forma, debemos ser cuidadosos con el consumo de agua en las
instalaciones, por ejemplo, en las duchas o en el lavado del material reutilizable como
las toallas.

e Una buena practica seria la decoracion del centro utilizando materiales reciclados.

e Ademas, una cuidadosa gestion de residuos incrementaria nuestra reputacion entre
clientes, empleados y vecinos.

En resumen, el andlisis PESTEL indica que nos encontramos ante una oportunidad de
negocio interesante por los factores analizados.

Existe un entorno politico favorable al emprendimiento tanto en Madrid como en Espafa y la
UE, y comprobamos que desde diferentes instituciones se han puesto en marcha programas de
ayuda y subvenciones que debemos intentar aprovechar.
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La legislacién no debe ser un obstaculo para la puesta en marcha de nuestro proyecto, ya que
deberiamos ser capaces de cumplir los requisitos solicitados, fundamentalmente las ordenanzas
y normas a nivel municipal. También existen numerosos programas de ayudas y subvenciones
que debemos capitalizar para nuestro proyecto.

Podemos catalogar la coyuntura econémica como no inflacionista a nivel de precios y estable
con ligero crecimiento econémico. Hemos elegido una zona en pleno centro de Madrid con un
poder adquisitivo alto para abrir nuestro primer centro.

De igual forma, los niveles de paro estdn en cifras razonables lo que también afecta
positivamente a la confianza de los consumidores para gastar en actividades deportivas y de
salud. Ademas, los factores socioculturales destacan el crecimiento de la cultura de la salud y
bienestar, por lo que el momento resulta adecuado para invertir en un proyecto en esta area.

Nuestra propuesta de maquinas ARX nos otorga una gran ventaja competitiva con el
crecimiento en la adopcién de nuevas tecnologias por parte de los consumidores.

Por tanto, consideramos adecuado finalizar este capitulo calificando el entorno actual
como positivo para nuestro proyecto.

2.2. Analisis del sector de actividad

2.2.1. Mercado potencial

Una pregunta clave a la que debemos responder es: ¢cual es nuestro mercado potencial?

El sector del deporte y el fitness ingreso en Europa un total de 28.000 millones de euros en
2022, lo que supuso un aumento del 66% respecto al afio anterior. Espafia se posiciona como
uno de los mercados lideres en actividad fisica, empleando a méas de 400,000 personas,
contando con 4.561 gimnasios en todo el pais, y con 5,4 millones de usuarios, un millon
mas que el afio anterior. Este auge ha sido impulsado por una mayor concienciacion sobre la
salud y el bienestar, asi como por la expansion de la infraestructura deportiva (Correa, 2024).

En Espafia, los gimnasios estan implementando estrategias basadas en un servicio mas
personalizado y un mayor seguimiento a sus clientes, lo que ha justificado un aumento en sus
tarifas. Se puede afirmar por tanto que el mundo del fitness en Espafia estd en constante
evolucion, adaptandose a nuevas tendencias. Los gimnasios boutique y los centros
especializados en actividades como el boxeo, el yoga y el entrenamiento personalizado han
ampliado las opciones disponibles, yendo mas alla de los gimnasios convencionales. En 2022,
la apertura de este tipo de espacios predomind, demostrando un aumento en el interés por estas
propuestas (Correa, 2024).
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Por todo ello, se recomienda a los gimnasios “adoptar servicios novedosos” que cada vez
tienen mas adeptos, algo totalmente en linea con nuestra propuesta de negocio. Esto abre una
oportunidad al nicho del gimnasio boutique.

Este tipo de gimnasios boutique, exclusivos y con la tecnologia mas avanzada, a pesar de estar
en auge en Estados Unidos, todavia no son muy conocidos en Espafia. Teniendo en cuenta
que vivimos en una era en la que el ritmo de vida cada vez es mas rapido y hay una escasez de
tiempo para dedicar a cuestiones tan importantes como la actividad fisica, este tipo de centros
con entrenamientos muy eficientes tienen una ventaja competitiva frente al resto de centros
en los cuales no se puede entrenar en tan pocos minutos y de manera privada.

Por otro lado, en Espafia si se han popularizado los entrenamientos tipo CrossFit o HIIT, siglas
que en inglés significan High Intensity Interval Training, o en su traduccion al espafiol
Entrenamiento Intervalico de Alta Intensidad. Si bien no son lo mismo que nuestros
entrenamientos de resistencia, el HIIT reduce el tiempo de entrenamiento tradicional y
consigue buenos resultados. De hecho, gracias a este método, se puede llegar a duplicar los
beneficios de un entrenamiento de media o baja intensidad debido a que la alta intensidad del
entrenamiento permite al cuerpo seguir quemando calorias incluso una vez se ha finalizado la
practica de ejercicio.

En nuestro pais gran parte del entrenamiento HIIT se realiza siguiendo el método
conocido como “Tabata”, en memoria de su creador, el Dr, Izumi Tabata, quien en 1996 llevd
a cabo un estudio en el que los participantes realizaban 20 segundos de ejercicio muy intenso
con 10 segundos de descanso, repetidos continuamente durante 4 minutos, es decir 8 ciclos
iguales. Este tipo de entrenamiento estd mas enfocado en mejorar la capacidad aerdbica que la
fuerza muscular, y si bien ofrece numerosos beneficios no da solucion al problema que
plantedbamos al principio de este trabajo: la necesidad de mantener una adecuada
musculatura a traveés de ejercicios de fuerza.

Adentrandonos mas en el sector del fitness, a finales de 2023 se registraba la cifra de 4.693
gimnasios en Espafia (Europe Active & Deloitte, 2024).

Teniendo en cuenta que el numero de centros abiertos en Espafia crece cada afio, cabe
preguntarse si realmente hay o no una oportunidad de emprender en un sector tan competitivo.
La respuesta es que si, el potencial de este tipo de negocios es muy elevado, considerando
ademas que, en nuestro caso, tenemos un enfoque muy innovador: ofrecer los mayores
beneficios en el menor tiempo de entrenamiento posible.

Ademas, para evaluar la propuesta de valor de nuestro centro de entrenamiento con otros
competidores, hemos elaborado una tabla comparativa, analizando los criterios que
consideramos clave, sin perjuicio de que mas adelante se van a analizar en detalle a los
competidores de nuestro negocio.
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llustracion 9: Tabla comparativa de competidores

Criterios Entrenadores Gimnasios Centros con

propuesta de personales tradicionales tecnologia similar

valor

Efectividad del | Alta. Media. Alta.

entrenamiento | Depende del Depende del tipo de Especialmente con
entrenador y la clases y equipamiento | tecnologia avanzada
metodologia disponible como ARX

Duracién del Larga. Larga. Corta.

entrenamiento

45-60 minutos por
sesion

45-90 minutos por
sesién

20-30 minutos por
sesién

Personalizacion

Alta. Entrenamientos
individualizados

Baja.
Clases o planes
iguales para todos

Alta.
La tecnologia permite
ajustes personalizados

Equipamiento | Limitado. Amplio. Avanzado.
Depende del No siempre de ultima | Tecnologia especifica
gimnasio y del generacion de Gltima generacion
entrenador

Ubicacion Existen algunos en Existen algunos en las | No hay ninguno cerca
las cercanias de cercanias de nuestro de nuestra ubicacion
nuestro centro centro

Seguimiento Alto. Bajo. Alto.
Seguimiento Depende de labuena | La tecnologia permite
personalizado y voluntad del monitor | grabacion y evaluacion
ajustes continuos

Precio Alto. Bajo-Medio Alto.

Experiencia del | Buena. Variable. Muy buena.

usuario Atencion Depende de la calidad | La tecnologia avanzada

personalizada y
enfoque en el cliente

del gimnasio y del
personal

y los servicios
personalizados mejoran
la experiencia.

Fuente: elaboracion propia

El analisis anterior prueba que existe un mercado suficiente para nuestro centro de
entrenamiento de alta intensidad con maguinas ARX y que vamos a ser capaces de competir
directamente con entrenadores personales, gimnasios tradicionales y otros centros con
tecnologia similar.

Nuestra propuesta de valor es superior en varios aspectos clave, como la efectividad del
entrenamiento, la personalizacion y el seguimiento detallado del progreso. Ademas, ofrecemos
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elementos Unicos tales como entrenamientos muy cortos y efectivos con tecnologia de ultima
generacién y un entorno privado y de muy alta calidad. Estas ventajas nos posicionan
adecuadamente para atraer y retener a nuestros clientes en este mercado competitivo.

2.2.2. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

El anélisis creado en 1982 por Michael Porter nos permitira definir si existe la oportunidad para
crear un nuevo negocio en el sector, analizando la estructura actual del mercado y nuestra
propuesta de valor. A continuacién, analizaremos las 5 fuerzas.

a. Poder de negociacion de los clientes

Nuestro modelo de negocio es B2C (Business to Consumer), es decir que nos dirigimos
directamente al usuario final de nuestros servicios, a diferencia del modelo B2B (Business-to-
Business), en el que se vende a otras empresas. En este segundo caso si que se establece una
relacion comercial con otra empresa y se puede hablar de poder de negociacion de una parte u
otra en funcion de factores tales como el tamafio y la importancia del negocio para cada uno,
la diversidad de la oferta o la exclusividad en la zona geogréfica.

Aunque en el mundo B2C no se suele hablar de poder de negociacion de los consumidores
como tal, a nuestro entender los consumidores tienen el maximo poder en la supervivencia de
los negocios, pues son ellos quienes, con su decision, elegiran el servicio de una empresa u otra
en funcion de los beneficios que le ofrezcan. Parafraseando al propietario de Mercadona, Juan
Roig, el cliente es en realidad “el jefe” de la empresa, y todas las decisiones empresariales
deben girar en torno a el.

Por lo anterior, para nuestro analisis vamos a calificar el poder de nuestros clientes como
muy alto, ya que ellos son quienes tienen la capacidad de decision para elegir nuestro modelo
de entrenamiento u otro.

Uno de los mayores retos con los que nos encontraremos sera cambiar la opinidn general basada
en gue se necesita entrenar mucho tiempo cada dia y hacerlo varias veces por semana para estar
en forma. Habra que hacer un gran trabajo de divulgacion cientifica, y sobre todo permitir a los
clientes probar la efectividad de nuestra propuesta.

b. Poder de negociacién de los proveedores

Nuestro negocio no se basa en una relacion diaria con proveedores, ya que, una vez
acondicionado el local, y compradas e instaladas las maquinas, en el dia a dia tendremos
relaciones limitadas con suministradores. Asi que vamos a establecer 3 grupos de proveedores:
el fabricante de las maquinas ARX, proveedores de ropa y suplementos deportivos, y el
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propietario del local que alquilaremos. Es a este Ultimo aspecto al que dedicaremos mayor
atencion en nuestro analisis, ya que el local es un factor clave para el éxito del centro.

Proveedor de las maquinas ARX: tienen un poder de negociacion alto, ya que hoy en dia
no existe competencia para sus maquinas y tecnologia. Si bien en la compra de las dos
primeras maquinas no hemos considerado ningun tipo de descuento, debemos desarrollar
un marco de negociacion desde el principio que nos permita obtener mejores precios a
medida que vayamos abriendo nuevos centros y adquiriendo maquinas segun las
necesidades de nuestro plan de expansion.

En cuanto a otros proveedores, pensamos que su poder de negociacion es bajo, ya que
nuestra principal fuente de ingresos seran las cuotas de los clientes. Al estimar que las
ventas de otros servicios supondran un porcentaje pequefio, nuestro negocio no dependera
en gran medida de terceros. También hay suficiente alternativa de proveedores como para
poder cambiar en caso necesario.

Local para nuestro centro. La ubicacion y sus caracteristicas son sin duda dos de los
factores mas importantes para el éxito de nuestro proyecto.

Lawrence, fundador y propietario de High Intensity Business, recalca una y otra vez la
importancia de la ubicacion del centro. Como principales aspectos sefiala los siguientes:

e Hay que tener en cuenta el tamafio. A pesar de que inicialmente solo contaremos con
dos maquinas ARX, debemos estar preparados para instalar mas cuando consigamos
una ocupacion alta en las horas punta. La tendencia de este tipo de centros es acumular
sesiones de entrenamiento en 3 franjas horarias: temprana (antes de entrar a trabajar), a
mediodia (en la pausa para la comida), y por la tarde (al finalizar la jornada laboral),
guedando el resto de los horarios mucho mas vacios. Por esta razon se produce un cuello
de botella que solo puede solucionarse aumentando nuestra oferta de maquinas, y para
ello debemos tener espacio en el centro, ya que resulta muy dificil pensar que justo al
lado de nuestro centro encontremos otro local para expandirnos, con las dificultades
afladidas de permisos para tirar paredes y unir ambos. Para nuestro caso seria
recomendable alquilar un local de unos 80-100m2.

e La ubicacion debe ser a pie de calle, debe tener escaparate y ser bien visible desde la
acera. Aunque parece un aspecto obvio, las experiencias de centros boutique pequefios
instalados en pisos o so6tanos suelen acabar mal.

e Una eleccion correcta del barrio es fundamental, ya que, aunque nuestro puablico
objetivo es mayoritariamente un profesional durante su jornada laborar, debemos
complementarlo con habitantes del barrio, que quiza tengan mayor disponibilidad
horaria para entrenar en “horas valle” y también durante los fines de semana.
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Trabajamos distintos bocetos de disefio del local, y finalmente nos decidimos por el que
reproducimos a continuacion.

lustracion 10: Plano general del centro boutique

RECEPCION Y TIENDA

! !
ENTRADA

Fuente: elaboracién propia.

Las principales caracteristicas del local son las siguientes:

>

Instalacion inicial de dos maquinas ARX en una sala grande, separadas por biombos
para conseguir privacidad.

Espacio adicional para afiadir dos maquinas ARX mas.

Una pequefia recepcion con espacio para los productos que vendamos colocados en
vitrinas transparentes.

Cuatro vestuarios individuales con duchas y taquillas. Cuando solo tengamos dos
maquinas, nos serviran para acomodar a los dos clientes que entren y a los dos que
salgan sin problemas, y cuando contemos con cuatro maquinas, ofreceran la flexibilidad
suficiente para que vayan quedando vacios a medida que los usuarios terminen sus
sesiones y lleguen los nuevos usuarios para las siguientes sesiones. Secuenciaremos los
horarios de las sesiones para conseguirlo, tal y como veremos en el capitulo
correspondiente.

Andlisis de la zona idénea para el local

Asi que, con lo anterior en mente, y habiendo decidido abrir nuestro primer gimnasio boutique
en el centro de Madrid, realizamos una investigacion de posibles ubicaciones, analizando los
siguientes factores:
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e Numero de Trabajadores
e Poblacion Residente

e Empresas Importantes

e Proyectos en la Zona

e Coste de los alquileres

En el Anexo 3 incluimos la comparativa entre las diferentes zonas analizadas, y aqui nos
centramos en describir la ubicacion decidida y sus principales caracteristicas.

Una vez considerados los diferentes factores, consideramos que la ubicacion ideal para
nuestro primer centro es el Barrio de Salamanca, que presenta la mejor combinacién de
trabajadores y poblacién residente, asi como la zona con mayor poder adquisitivo de Madrid.
Igualmente encontramos numerosos comercios de lujo, asi que la imagen de nuestro centro,
que seré de un servicio de alto valor estara en un entorno favorable.

Estas son algunas de las caracteristicas del Barrio de Salamanca:

o Poblacion residente: 147.707 habitantes.

e Es el principal centro de negocios de la ciudad, con un 11,3% de todos los locales
existentes en el municipio de Madrid, con boutiques de lujo, restaurantes de alta gama
y numerosas oficinas corporativas.

e Su economia es basicamente terciaria, con un porcentaje de un 89,7% de los
establecimientos dedicados a servicios.

e Se localizan numerosos locales de las diferentes administraciones publicas, asi
como otro tipo de locales vinculados a la educacion, la sanidad, los servicios sociales o
los servicios a las personas.

o Elevado numero de trabajadores, gracias a la alta densidad de oficinas y comercios
de lujo.

e Proyectos en la zona: renovaciones de edificios histdricos y mejoras en
infraestructuras urbanas.

e Esunazona en la que la centralidad y el prestigio actian como un factor de atraccion
de aquellas actividades que ofertan sus servicios alli.

El siguiente trabajo que realizamos es buscar locales que reunan las caracteristicas indicadas
anteriormente, y encontramos varias opciones viables en diferentes agencias inmobiliarias.
Adjuntamos un local adecuado como ejemplo en el Anexo 4.

Sin realizar ningun tipo de negociacion en la que estimamos que podriamos conseguir mejores
condiciones, consideraremos este precio de alquiler de 4.000€/mes en nuestros escenarios
financieros.
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c. Competencia actual

Podriamos pensar que existe bastante competencia por el elevado nimero de gimnasios que
hay actualmente en Madrid, pero en realidad debemos considerar aquellos que realmente van
a competir con nosotros en ubicacion y/o servicios.

Para nuestro primer centro serdn mayor competencia los entrenadores personales y los
gimnasios que se encuentren en la misma zona, y por lo tanto compitamos por los mismos
clientes.

Y en segundo lugar analizaremos otros centros con tecnologias similares que, aunque no se
encuentren en nuestra zona, puedan atraer al mismo target de usuarios.

Por tanto, de mayor a menor impacto para nuestro negocio, la competencia estara compuesta
por:

I.  Entrenadores personales en la zona.

Il.  Gimnasios tradicionales en la zona.
I11.  Centros con tecnologia similar.

l. Entrenadores personales en la zona

La competencia principal que tendremos son los entrenadores personales, con los que
fundamentalmente competiremos en precio. Por ello, hemos realizado un estudio de mercado
de los precios de sesiones con entrenadores personales en gimnasios del centro de Madrid.
Dichos precios pueden variar, dependiendo de factores tales como el nimero de sesiones
contratadas, el tipo de entrenamiento o la experiencia y nivel del entrenador. Aqui presentamos
una muestra representativa de estos precios:

Precio por sesion

o Orientanet: entre 30€ y 100€
o Entrenamiento Pro: entre 30€ y 60€
o Healthy Fitness: entre 30€ y 60€
o Cronoshare: entre 24€ y 40€
o Estudio LIFE: entre 24€ y 40€
o Saul Ortega Entrenador Personal: desde 37€

o Windfit Entrenamiento Personal: desde 25€

En la tabla anterior observamos que algunos precios se sitian en tres niveles:
- unrango bajo entre 25 y 40€,
- algunos entre 30 y 60€ como media,
-y solamente uno ofrece precios hasta 100€.
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Maés adelante en el trabajo comprobaremos que, en las respuestas a nuestra encuesta, los
clientes potenciales afirmaron que estarian dispuestos a pagar una membresia mensual de mas
de 200€ por un gimnasio boutique como el nuestro, lo que significa un precio por sesion de
50€ 0 més.

En vista de los datos anteriores, y considerando que vamos a ofrecer un servicio premium con
tecnologia de Ultima generacion, estimamos que nuestro rango de precios podria situarse en
un rango de 60-70€ por sesion. Si tenemos presente que el cliente realizard una sesién por
semana, el coste mensual se situaria en un rango de 240-280¢€.

Nuestra ventaja competitiva frente a los entrenadores personales sera que, a precios por sesion
similares, nuestro entrenamiento se realizara en tan solo un entrenamiento de 15 minutos por

semana, a diferencia de la media de 1 hora por entrenamiento con un entrenador personal.

. Gimnasios tradicionales

Encontramos 5 gimnasios, entre otros, que seran competidores directos en nuestra zona de
actuacion (Barrio de Salamanca):

1. David Lloyd Serrano
o Direccion: Calle de Serrano, 61, 28006 Madrid
o Péagina web: davidlloyd.es
2. Actualfit24 Madrid Lagasca
o Direccion: Calle de Lagasca, 91, 28006 Madrid
o Péagina web: actualfit24.es
3. TRIB3 Goya
o Direccion: Calle de Jorge Juan, 51, 28001 Madrid
e Péagina web: trib3.es
4. JG Fitness Ayala
o Direccion: Calle de Ayala, 61, 28001 Madrid
o Péagina web: jgonzalez-fitnesscoaching.com
5. Ruk Gym Madrid
o Direccion: Avenida de Menéndez Pelayo, 3, 28009 Madrid
e Pégina web: rukgymmadrid.es

Hemos analizado su oferta de servicios y, estimamos que nuestras ventajas competitivas con
respecto a ellos son evidentes:

e Eficiencia al entrenar en tan solo 15 minutos por semana.

e Tecnologia de Gltima generacion con nuestras maquinas ARX, que evita lesiones.
e Entrenamiento 100% personalizado, con una experiencia exclusiva para cada cliente.
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https://www.davidlloyd.es/es-es/clubs/serrano/?y_source=1_OTE1Mzk4NzQtNDgzLWxvY2F0aW9uLndlYnNpdGU%3D
https://www.actualfit24.es/
https://trib3.es/estudios/espana/madrid/goya/

Nuestro cliente probablemente no esté interesado en asistir a este tipo de gimnasios por mucha
oferta de maquinas o clases que tengan, ya que la inversion en tiempo para entrenar les
resulta demasiado elevada, y terminan por dejar de asistir.

II. Centros con tecnologia similar

Solamente hemos encontrado tres competidores en Espafia con tecnologias iguales o similares:
e SlowfFit

e Mitolab
e Fit20
a. SlowFit

En primer lugar, tenemos a SlowFit con maquinas ARX, Nautilus y MedX.

Tiene centros en Barcelona, Sant Cugat del Vallés y Zaragoza (algunos de ellos franquicias).
En sus centros SlowFit Exclusive (gimnasios boutique similares al nuestro) ofrecen sesiones
semanales de 30 minutos de duracion a un precio desde 43€/sesion.

No estan presentes en Madrid, por lo que tendremos la ventaja de ser los primeros en
nuestra zona elegida.

b. Mitolab

Estan ubicados en Aravaca y cuentan con maquinas ARX, ademas de ofrecer entrenamiento
asistido por oxigeno, fotobiomodulacién y sauna de infrarrojos.

Nuestra ventaja competitiva sera nuestra ubicacion, en pleno centro de Madrid.

c. FEit20

La franquicia holandesa Fit20, acaba de abrir su primer centro en Espafia, concretamente en
Barcelona. Ofrecen entrenamiento de resistencia utilizando maquinas convencionales y tal y
como indican en su propia pagina web “pudiendo entrenar en ropa de calle, sin necesidad de
cambiarse a ropa de deporte ni ducharse”, por lo que realmente no hablamos de entrenamiento
de alta intensidad, sino de entrenamiento rapido, sin que sus beneficios puedan siquiera
acercarse a los nuestros.

Su cliente potencial no es el mismo que el nuestro, y tenemos ventaja en la ubicacion, pero
debemos estar atentos a su evolucion.

38



d. Nuevos competidores

Es una amenaza media para nosotros, ya que, si tenemos éxito con nuestra propuesta, enseguida
apareceran copias de nuestro negocio.

Debemos aprovechar el hecho de ser uno de los primeros centros con tecnologia ARX en
Espafa (first mover advantage, como se conoce en inglés) y los primeros en Madrid capital
para establecernos como el lider del sector. Nuestra estrategia agresiva de expansion, tanto de
centros propios como de franquicias seré clave para conseguirlo.

e. Productos o servicios sustitutivos

Los consideramos una amenaza baja, por lo menos a corto plazo.

Por ejemplo, las plataformas online para entrenar en casa estan en auge, pero no consideramos
gue sean una competencia que deba preocuparnos en estos momentos, ya que estan dirigidas a
otro tipo de publico.

Recientemente hemos tenido conocimiento de una novedad tecnoldgica llamada NeGator
Strength System, liderada por el Dr. Michael Mcmillan. Utiliza un entrenamiento de resistencia
excéntrico, 0 negativo, que aprovecha el hecho de que el cuerpo humano puede soportar
mayores pesos en esta fase que en la concéntrica. La tecnologia del Dr. Mcmillan utiliza un
sistema de motores, poleas, levas y sensores para reducir parte del peso cuando el usuario esta
en fase concentrica y agregarlo en la fase excéntrica (Reid, 2010).

Explicaremos bien estos conceptos posteriormente porque son fundamentales para entender la
ventaja competitiva que ofrece ARX.

Todavia no esta a la venta y su target son propietarios de gimnasios tradicionales con maquinas
Nautilus, a los que venderan un Kit para afiadir a cada maquina a un precio estimado entre 3.000
y 3.500USD.

Es un intento de replicar en parte la capacidad de las maguinas ARX (lo que demuestra que
esta tecnologia es lider y otros estdn empezando a copiarla), pero sin llegar a conseguirlo en su

totalidad, porque el trabajo realizado con ARX es muy dificil de igualar.

De cualquier forma, seguiremos atentos a la aparicion de nuevas tecnologias que puedan
competir con nosotros.
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2.3. Publico objetivo

2.3.1. Definicion del publico objetivo

Otra pregunta que debemos responder es: ¢cual es nuestro publico objetivo?

Nuestro perfil de “cliente-persona” es un profesional en activo, entre 25-60 afios, de clase
media 0 media-alta, que busca mejorar su estado fisico en el menor tiempo posible.

Dentro de este perfil general, encontramos diferentes caracteristicas que nos serviran para
elegir el mensaje que sea mas atractivo para cada uno de ellos:

Personas con poco tiempo que buscan entrenamientos rapidos y muy efectivos.
Apasionados del fitness que quieren mejorar su rendimiento.

Clientes con interés en nuevas tecnologias y métodos de entrenamiento innovadores.
Gente que busca un trato personalizado y exclusivo.

O O O O

Esta claro que nuestra propuesta es muy diferenciada con respecto a los gimnasios tradicionales
y se adapta perfectamente a las necesidades de cualquiera de estos perfiles. En nuestro plan de
marketing describiremos en detalle como alcanzar y convencer a estos clientes potenciales.

2.3.2. Encuesta a clientes objetivo

Ademas de los diversos informes que hemos consultado acerca de la necesidad no cubierta de
una parte de la poblacién de hacer ejercicio para mantener un buen estado de salud, decidimos
ahondar mas en este punto, ya que consideramos que es clave para el éxito de nuestro
emprendimiento.

Porque analizar estudios genéricos es necesario, pero ¢cudl es la situacion de nuestros
potenciales usuarios en el centro de Madrid? ;Realmente tienen una necesidad no cubierta y
estan dispuestos a hacer un esfuerzo para solucionarla?

Las respuestas a estas y otras preguntas vamos a buscarlas a través de una encuesta lo mas
especifica posible que nos proporcione informacion de valor sobre nuestros potenciales clientes
y la propuesta de valor que debemos ofrecerles para atraerles y fidelizarles a nuestro gimnasio
boutique.
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Elaboracion de la encuesta:

Ficha técnica

Para elaborar la encuesta partimos de la denominada ficha técnica, que incluye una serie de
puntos que describiremos a continuacion. Los parametros fijados en cada punto los definimos
tienen el objetivo de obtener informacion relevante.

La ficha técnica que elaboramos es la siguiente:

e Universo: profesionales en activo entre 23y 60 afos.

e Ambito: empresas situadas en el centro de Madrid.

e Metodologia: se suele denomina “entrevista online autoadministrada”, lo que significa que
es un cuestionario cerrado de unos 5 minutos de duracion.

e Tamafo de la muestra: objetivo = unas 200 entrevistas

e Distribucion muestral: representativa de la poblacion a analizar.

e Margen de error: EI margen de error de los resultados globales seria de +/- 4,9% bajo el
supuesto de maxima indeterminacion (p=q=50%) y para un intervalo de confianza del
95,5% y un universo infinito.

e Fecha de campo: T4-2024.

Elaboracion de la encuesta:

Una vez creada la ficha técnica pasamos a definir el contenido de la encuesta. Para ello, nos
preguntamos cual seria la “informacion ideal” que querriamos obtener, para proceder a definir
las preguntas y estructurarlas de manera adecuada.

Nos gustaria obtener informacion de varios tipos. Por un lado, informacion general sobre los
habitos de realizacion de ejercicio, barreras o dificultades que se encuentran para cumplir sus
programas de entrenamiento, etc. Por otra parte, querriamos conseguir informacion sobre
nuestra idea de negocio para poder establecer una propuesta de valor que se acerque lo maximo
posible a sus necesidades no cubiertas. Y finalmente, entender cuéles serian los factores clave
que les harian decidirse por nuestro gimnasio boutique.

Llegamos a la conclusién de que la solucidn ideal seria dividir la encuesta en dos partes: una
primera parte sobre habitos del consumidor en cuanto a ejercicio, y una segunda parte
enfocada en sus preferencias sobre los aspectos clave de nuestra oferta.

A continuacion, elaboramos una lista amplia de posibles preguntas a incluir en ambas partes

para, seguidamente, reducirla lo maximo posible a lo que en términos profesionales denominan
la short list; que traducido seria la lista de preguntas definitiva.
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Finalmente, las preguntas definitivas, fueron las siguientes (adjuntamos las preguntas con las
respuestas en el Anexo 5):

Primera parte: habitos del consumidor y barreras

¢Cual es tu edad?

¢Con qué frecuencia realizas ejercicio fisico?

¢Cuanto tiempo dedicas normalmente a cada sesion de ejercicio?
¢Qué tipo de ejercicio prefieres?

¢Qué te motiva a mantenerte activo fisicamente?

¢Cudles son las principales barreras que encuentras?

ok wnE

- Segunda parte: preferencias sobre la idea de negocio y propuesta de valor

7. ¢CbAmo de interesado estarias en un gimnasio que ofrece sesiones de entrenamiento de alta
intensidad de solo 15 minutos a la semana?

8. ¢Qué factores considerarias clave para decidirte por este gimnasio?

9. ¢Qué precio estarias dispuesto a pagar por una membresia mensual en un gimnasio boutique
con estas caracteristicas?

10. ¢Qué caracteristicas adicionales te gustaria ver en un gimnasio boutique?

11. ;Qué te haria recomendar nuestro gimnasio a tus amigos y familiares?

Una vez definidas las preguntas creamos el cuestionario lo hicimos llegar al mayor nimero de
personas gracias a las redes sociales.

Resultados de la encuesta

Una vez transcurridas varias semanas desde que empezamos a enviar los cuestionarios,
habiamos obtenido 214 respuestas, no consideramos que sea una muestra suficientemente
representativa, sin embargo, si que puede aportar algo de valor. De esta forma, decidimos dar
la encuesta por terminada para proceder al analisis de resultados.

En el Anexo 6 hemos incluido una tabla de Excel con todos los resultados y en el Anexo 7
hemos realizado un andlisis de los porcentajes obtenidos por cada respuesta a todas las
preguntas.

Aqui sefialaremos los aspectos mas relevantes que pueden deducirse de los resultados de la

encuesta para nuestro posible negocio.

e Los encuestados han respondido claramente que sus principales barreras para
realizar ejercicio son la falta de tiempo y motivacion, aspectos que enfatizan la
validez de nuestra propuesta de realizar entrenamientos muy cortos y eficientes.
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e La ubicacion del centro, con un 50% de respuestas favorables, es el factor mas
importante para elegir nuestro gimnasio, y los resultados rapidos y efectivos, también
con un 50% de respuestas, seria el aspecto clave para recomendar nuestra oferta a
familiares y amigos.

o Una parte de los encuestados afirma realizar ejercicio varias veces por semana con
sesiones de entre 30 y 60 minutos de cardio y entrenamiento de fuerza, siendo su
principal motivacion la salud y el bienestar.

o Los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar un precio elevado por nuestros
servicios, y consideran como factores clave una ubicacion conveniente y un
equipamiento de alta tecnologia.

o De igual forma, consideran interesantes servicios de nutricion y evaluaciones fisicas
personalizadas como servicios adicionales para nuestro centro.

En definitiva, los encuestados, en un 80% han demostrado un interés alto o muy alto en el
concepto de gimnasio de alta intensidad que proponemos.

3. ANALISIS INTERNO

Al empezar un nuevo negocio resulta esencial llevar a cabo un analisis interno para entender
cudles son las principales debilidades y fortalezas internas del proyecto y poder tomar las
mejores decisiones posibles para posicionarse de manera competitiva en el mercado.

3.1. Oportunidad de negocio

Si bien es cierto que la apertura de un gimnasio no supone un emprendimiento especialmente
novedoso, hay que tener en cuenta que la mayor parte de gimnasios en Espafia son tradicionales
y en su gran mayoria dirigidos al mass market, con precios bajos y un elevado nimero de clases
dirigidas en instalaciones muy amplias, con un gran componente lidico: las clases estan
enfocadas en gran parte a que sean amenas y no a proporcionar los mejores resultados en el
menor tiempo posible.
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Aunqgue pudiera parecer que con dicha oferta abarcan a todo tipo de publico, es evidente que
hay un nicho de mercado al que no consiguen atraer: aquellas personas que buscan optimizar
su tiempo realizando entrenamientos muy cortos e intensos que les permitan mejorar su
salud y forma fisica de la manera mas eficiente posible.

Por ello en este trabajo no buscamos elaborar un plan de negocio para un gimnasio tradicional,
sino que queremos adentrarnos en ese nicho de mercado poco explotado hoy en dia: el
gimnasio boutique. Este tipo de centros se caracterizan por la exclusividad y por focalizarse
en un tipo de entrenamiento muy efectivo, que en nuestro caso sera el entrenamiento de alta
intensidad en quince minutos.

Descripciéon del negocio

A continuacién, describiremos los principales aspectos del gimnasio boutique.

Para ello, nos basaremos en preparar la oferta méas atractiva posible para nuestro cliente
objetivo que definimos en detalle en el capitulo anterior, y en torno a él decidiremos el resto
de los puntos clave, tales como modelo de negocio, posicionamiento, ubicacion, servicios, y
horarios, entre otros. Varios de estos aspectos seran tratados en detalle en capitulos posteriores,
por lo que aqui daremos una vision global del negocio, sin detenernos en los pormenores.

Comenzando pues por nuestro cliente objetivo, hemos explicado que sera un profesional de
mediana edad, clase social media-alta, con interés en mantener un buen estado fisico y sin
demasiado tiempo para entrenar. En la mayoria de los casos habra probado otros gimnasios sin
conseguir los resultados esperados.

Para satisfacer las necesidades de este cliente, abriremos un centro boutique con dos maquinas
ARX (Alphay Omni), cada una con capacidad para trabajar los musculos de manera distinta,
pero con la misma metodologia. Explicamos en detalle sus caracteristicas en los Anexos 8 y 9.

Los entrenamientos seran muy cortos, en torno a 15 minutos, intensos y extremadamente
efectivos. El entrenamiento full body, -es decir, todo el cuerpo-, se realizard una vez por
semana, pudiendo aumentar a dos sesiones por semana aquellos usuarios que lleven tiempo
entrenando de esta forma y quieran mejorar incluso mas su estado fisico. No es recomendable
realizar mas de 2 sesiones por semana de este tipo de entrenamiento, ya que podria ocasionar
sobre entrenamiento limitando las mejoras.

En las primeras interacciones con nuestros clientes, dedicaremos suficiente tiempo a
explicarles de forma detallada los beneficios de este tipo de trabajo de fuerza y los
acompafiaremos a trabajar en una de las maquinas, con un entrenamiento preprogramado. Una
vez el cliente entienda la metodologia serd él mismo quien podra utilizar la maquina con
confianza, al estar grabados todos sus parametros e informacion de entrenamientos anteriores;
por lo que el entrenador estara para resolver dudas.
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Nos centraremos en ofrecer un gran servicio al cliente, con horarios amplios que se adapten a
las necesidades de nuestros usuarios, quienes podran reservar con antelacién su franja horaria
para maximizar su tiempo, minimizando el dedicado a entrenar.

La ubicacion del local es extremadamente importante, ya que debemos estar cerca de donde
nuestros clientes vivan o trabajen, para que el tiempo de desplazamiento a nuestro centro sea
minimo, lo que ya hemos analizado en detalle en el capitulo correspondiente.

3.2. Analisis de capacidades y recursos

A continuacion, realizaremos un analisis de nuestras capacidades para poner en marcha en
proyecto, asi como los recursos necesarios para hacerlo. Este analisis nos permitira identificar
fortalezas y debilidades, y desarrollar estrategias para afrontar los retos iniciales.

3.2.1. Capacidades internas

VVamos a profundizar en aspectos tales como los recursos humanos, tecnoldgicos y financieros
que poseemos. A continuacion, se detallan los principales aspectos a considerar:

Recursos humanos propios

Nuestra empresa debe contar con profesionales altamente especializados en cada area del
negocio. A nivel de socios fundadores, esto incluye la experiencia previa en proyectos
similares, capacidad de liderazgo, la adaptabilidad al cambio y la motivacion del personal.
Los monitores conoceran perfectamente la forma de entrenamiento de nuestro centro y seran
capaces de transmitirla a nuestros clientes, a la vez que aumentan su motivacion.

Cultura empresarial

No solo debemos contar con grandes profesionales, sino que debemos ser capaces de crear un
equipo que comparta la vision del negocio y la transmita de forma efectiva a clientes,
proveedores y cualquier persona con la que tengamos relaciones comerciales.

Fomentaremos un ambiente de trabajo colaborativo, inclusivo y orientado al bienestar de
clientes, trabajadores y proveedores.

Conocimiento del cliente

Tenemos foco absoluto en nuestros clientes: entendemos cuéles sus necesidades, las barreras y
dificultades que enfrentan a la hora de cuidar su salud, y somos capaces de ofrecer una solucion
que se adapta perfectamente a su ajetreado ritmo de vida: jel entrenamiento en 15 minutos!

Know-how del negocio
Estamos creando no solo un centro de entrenamiento de alta intensidad, sino sentando la base
para la apertura de una cadena de centros, tanto propios como franquiciados, asi que una tarea
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a la que deberemos dedicar tiempo es a documentar todos los procesos de negocio de forma
que puedan ser replicados de forma sencilla en cada uno de los nuevos centros.

3.2.2. Recursos materiales

Tecnologia
Contamos con maquinas ARX de Ultima generacion, junto con software especializado para la

captura de todas las sesiones de entrenamiento de cada uno de nuestros clientes.
Estaremos preparados para realizar las actualizaciones necesarias 0 incorporar nuevas
tecnologias a nuestra oferta si es necesario.

Infraestructura

No contamos con un local propio, asi que esto nos permite tener la flexibilidad para alquilarlo
con las caracteristicas que consideraremos mas adecuadas para nuestras instalaciones en la
mejor area posible. Esto nos permitird estar cerca de nuestros clientes, lo que es un aspecto
clave para atraerlos y retenerlos.

Finanzas

Tenemos acceso a posibles socios fundadores que aportaran no solo su capacidad financiera
para asegurar que contamos con los fondos necesarios, sino también su conocimiento y
experiencia en proyectos similares. Para fases posteriores de desarrollo del proyecto,
buscaremos acceso a nuevos fondos a través de business angels networks y fondos de capital
riesgo en distintas rondas de financiacion.

Procesos y sistemas

Contamos con crear una pagina web muy clara explicando los beneficios de nuestra forma de
entrenamiento, asi como sistemas de gestion de clientes muy operativos y de facil uso por ellos:
tanto el alta para nuevos clientes, el pago de sus cuotas y la reserva de sus sesiones deben ser
completamente online y con procesos sencillos y orientados a una buena experiencia de
usuario.

3.2.3. Recursos intangibles

Proveedores y colaboradores estratégicos

Debemaos seleccionar con cuidado aquellos proveedores que se conviertan en parte estratégica
de nuestro proyecto, por ejemplo, en el disefio de nuestros procesos informaticos, en la creacion
de contenido para nuestra web o para terceros, en el disefio funcional del local y reformas
necesarias, etc. Es importante que puedan darnos soporte de cara a la expansion futura del
negocio.
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De igual forma, en la expansion de nuestros servicios, por ejemplo, a fisioterapia, masaje,
nutricion, etc. debemos seleccionar aquellos profesionales que estén totalmente alineados
con nuestros valores y mision.

Relaciones y redes en el entorno

Crearemos una red de aliados en nuestra zona de apertura, contactando con empresas que
ofrezcan beneficios a sus empleados, otros negocios de la zona que puedan promover nuestra
oferta, y participando en foros, conferencias y eventos en los que demos a conocer nuestra
propuesta de valor.

Marca

Desde el principio del proyecto, buscaremos crear una marca fuerte y reconocida, lo cual sera
esencial para atraer y retener clientes. Nuestras estrategias operativas, de marketing y ventas,
no solo deben ser efectivas, sino también coherentes con nuestro posicionamiento. Esto
contribuira a crearnos una reputacion positiva en el mercado para diferenciar nuestro centro de
la competencia y generar lealtad entre los clientes.

Propiedad intelectual

Debemos proteger aquellos elementos del negocio que nos diferencien, como programas de
entrenamiento exclusivos, metodologias desarrolladas internamente y cualquier innovacion
tecnoldgica propia. Asi, registraremos marcas, patentes o derechos de autor segun corresponda.

Datos y analisis

Consideraremos como recurso estratégico para nuestra empresa la capacidad de recopilar,
analizar y utilizar datos sobre el comportamiento de los clientes, las tendencias del mercado y
el rendimiento del negocio. Utilizaremos sistemas de gestion de clientes (CRM) y herramientas
de andlisis para tomar decisiones informadas y mejorar nuestra oferta de servicios.

3.3. Business Model Canvas

Alexander Osterwalder desarrollé un modelo denominado Business Model Canvas, que es
ampliamente utilizado por los emprendedores para para disefiar, visualizar, y analizar modelos
de negocio de una forma estructurada y sencilla.

A continuacion, detallamos cada uno de los apartados para la creacion de nuestro gimnasio de
alta intensidad:
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lustracion 11: Business Model Canvas

Socios clave
Socios fundadores,
inversores,
proveedores de ARX,
entrenadores, agencias
de marketing,
plataformas de gestion
y software, red local de
colaboradores,
consultores de
expansion de
franquicias,
instituciones de nuestra
area de negocio,
medios de
comunicacion y redes
sociales, asesores

Actividades clave
Contratacion y formacion de entrenadores
y otro personal, gestion financiera,
mantenimiento de maquinas e
instalaciones, creacion de programas de
entrenamiento, analisis de datos e
informacion, relaciones con clientes
potenciales y actuales, promocion y
marketing, plan de expansion incluyendo
desarrollo de nuevos centros, creacion de
una central de franquicias,
colaboraciones y alianzas estratégicas
con proveedores.

Recursos clave
Capital financiero, maquinas ARX,
cultura empresarial, entrenadores
altamente cualificados, local con
instalaciones de calidad y en zona
estratégica, sistemas informaticos de
interaccion con clientes, marca y
reputacion, red de proveedores y socios,
propiedad intelectual, analisis de datos
de entrenamiento y gestion del negocio.

Propuesta de valor
Eficacia de nuestros
entrenamientos 100%
personalizados,
resultados rapidos y
medibles, ahorro de
tiempo, comodidad y
flexibilidad para realizar
sesiones, tecnologia de
Gltima generacion,
ambiente exclusivo,
seguridad en el
entrenamiento,
innovacion continua,
facil accesibilidad a
nuestro centro.

Relaciones con clientes
Experiencia nivel premium, atencion
personalizada, comunicacién continua,
informacién sobre novedades y
consejos de entrenamiento, sistemas
online sencillos y convenientes,
programas de fidelizacion y referidos,
eventos sobre temas relacionados con
el fitness, soporte y asesoramiento en
persona y online, escuchamos su
feedback e implementamos propuestas
que afiadan valor, calidad en todas
nuestras interacciones con ellos

Canales
Pégina web propia, RR. SS, SEM y
SEO., aplicacion para mévil, e-mail
marketing, publicidad en nuestra zona
de influencia, colaboradores,
patrocinios, eventos, talleres, programa
de referidos, actuaciones de relaciones
pUblicas

Segmentos de clientes
Profesionales muy
ocupados, apasionados
del fitness, interesados
en nuevas tecnologias,
personas que buscan
resultados répidos,
atletas y deportistas que
buscan complementar
sus entrenamientos,
personas en
rehabilitacion que
buscan seguridad,
seniors que quieren
longevidad saludable,
clientes corporativos.

Estructura de costes
Alquiler del local, salarios y formacién del personal,
mantenimiento de equipos e instalaciones, suministros y servicios
(electricidad, agua, gas, internet), seguros, consumibles (limpieza,
material oficina), marketing y publicidad, mantenimiento software,
gestoria, asesores legales, intereses financieros, amortizacién de
equipos, costes de expansion en nuevos centros.

Flujo de ingresos

Membresias, venta de productos (ropa, suplementos), servicios adicionales (nutricion,
masajes, fisioterapia), publicidad y patrocinio de terceros, programas corporativos de
empresas, ingresos por franquiciados.

Fuente: elaboracion propia

El Business Model Canvas de nuestro centro de alta intensidad muestra que contamos con los
principales recursos necesarios para llevar a cabo nuestras actividades clave y alcanzar nuestros
objetivos estratégicos.

Como aspectos mas destacados, disponemos de conexiones adecuadas para conseguir los
socios fundadores iniciales, sabemos ya quién sera el proveedor de maquinas ARX, y contamos
con una cultura empresarial solida que tendremos que transmitir a nuestros entrenadores y
empleados. Ademas, hemos seleccionado una ubicacion estratégica para nuestro centro que nos
permitira atraer a nuestros clientes objetivo y tenemos un plan de marketing muy detallado para
comunicarnos con ellos.

A pesar de no contar con ello todavia, estimamos que no serd complicado encontrar
proveedores y suministradores de servicios para crear una red nos proporcione el apoyo
necesario para operar y expandir nuestro negocio.

Como conclusion, consideramos que estamos bien posicionados para realizar nuestras
actividades clave, gque incluyen la contratacion y formacién de personal, gestion financiera,
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mantenimiento de equipos e instalaciones, creacién de programas de entrenamiento, analisis
de datos, relaciones con clientes, promocion y marketing, y planificacion de la expansion, lo
que nos posiciona favorablemente para tener éxito en nuestro emprendimiento.

3.4. Ventajas competitivas

Con toda la informacion recopilada anteriormente, ahora nos encontramos en una situacion
mucho mas adecuada para elaborar nuestro plan de negocio, comenzando por centrarnos en
nuestras ventajas competitivas.

Nuestra principal ventaja es que entrenamientos muy cortos e intensos son una solucion
perfecta para todos aquellos que no han encontrado todavia la forma de mantener su
masa muscular.

Asi que, para empezar, nos preguntamos: ¢;como de efectivo es un entrenamiento muy corto e
intenso?

Para obtener una respuesta, sin lugar a duda debemos referirnos a Mike Mentzer (1951-2001),
uno de los pioneros de este tipo de entrenamiento, y quiza quien mas lo popularizé tanto en su
época de culturista profesional, como en su etapa de entrenador. En sus inicios entrenaba 3
horas diarias, 6 dias por semana, pues esa era la rutina que se esperaba de cualquier culturista
profesional (Little & Sharkey, 2006)

En un momento de su carrera sufrio una derrota contra otro importante culturista, Casey Viator,
quien le puso en contacto con su entrenador, Arthur Jones, autor de una nueva filosofia de
entrenamiento basada en todo lo contrario: era suficiente con un entrenamiento minimo, pero
muy intenso, por grupo muscular para conseguir resultados 6ptimos. Mentzer siguié este tipo
de entrenamiento y lo perfecciond durante afos a traves de experimentacion y observacion
de resultados, llegando a ganar para ganar la categoria de pesos pesados del mayor campeonato
del mundo, el Mr. Olimpia.

Su filosofia y legado era entrenar cada masculo solo con 1 o 2 ejercicios, y una serie de cada
uno hasta el fallo muscular, en un entrenamiento que no duraba mas de 20 o 30 minutos.
Seguian 2 dias completos de descanso, y al tercer dia entrenaba otros dos grupos musculares
con la misma filosofia. Repetia el ciclo por tercera vez para completar el entrenamiento de
todos los grupos musculares en un periodo de {9 dias!, algo inaudito en su época.

Su rutina de entrenamiento se resume en 3 aspectos: debe ser breve, intensa e infrecuente
para obtener grandes resultados; lo demas es “sobre entrenamiento”.
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Algo muy importante a considerar era que entrenaba con maquinas Nautilus, que entonces -y
ahora- estan consideradas de muy alta calidad, y ademas con compariero (o compafieros) de
entrenamiento. Las maquinas ofrecian los &ngulos de entrenamiento adecuados para evitar
lesiones, y los compafieros eran fundamentales para conseguir llegar hasta el fallo.

¢Podria aplicarse esta rutina de entrenamiento a los usuarios de un gimnasio tradicional? En
teoria si, pero presenta varios problemas que en la préctica lo hacen préacticamente imposible,
por ejemplo:

o Deben tener acceso a maquinas de muy alta calidad, pero en la mayoria de los gimnasios
las maquinas no estan disefiadas para este tipo de entrenamiento.

o Las méaquinas (entre 4 y 6 para completar la rutina rapidamente), deben encontrarse libres
en el momento exacto en el que las necesitan, algo que no sucede con frecuencia en
gimnasios con muchos usuarios.

o Deben tener un compafiero o monitor al lado en todo momento para evitar lesiones.

Como lo anterior es inviable en un gimnasio comercial, hoy en dia se ha abandonado esta
filosofia para enfocarse en un trabajo mas aerobico o en entrenamientos de fuerza mucho mas
largos (en general de una hora de duracion o méas), y varias sesiones a la semana. Esto significa
que en la mayoria de los gimnasios no se estan aplicando principios cientificos de hipertrofia
muscular, sino que se promueven entrenamientos “a medio gas”, sin llegar hasta el fallo, y
elevando el nimero de series y repeticiones para conseguir volumen de trabajo, pero no mejores
resultados. Estos gimnasios buscan atraer al mayor namero posible de clientes, pero no
dan una solucion a aquellos que quieren entrenar de manera rapida y obtener grandes
resultados.

En las siguientes paginas describiremos cdémo utilizar los principios de Mike Mentzer
(entrenamiento breve, intenso e infrecuente) aprovechando la tecnologia de ultima generacion
que existe hoy. Asi, el emprendimiento que planteamos es un gimnasio boutique, 100%
enfocado en realizar entrenamientos de resistencia de alta intensidad, utilizando una tecnologia
innovadora denominada ARX (Adaptative Resistance Training, o en espafiol Entrenamiento de
Resistencia Adaptativo). ARX es una empresa estadounidense y pionera en este tipo de
maquinaria y cuentan con dos maquinas, Alpha y Omni.

La tecnologia ARX ofrece un entrenamiento mucho mas eficiente por los tres motivos
siguientes:

1. Se adapta perfectamente a la fuerza aplicada por el cliente en cada instante.
2. Maximiza el tiempo bajo tensidn.
3. Optimiza las fases concéntrica y excéntrica del movimiento.

Para entenderlo mejor, profundizaremos a continuacién en cada uno de los apartados
anteriores.
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En primer lugar, las maquinas se adaptan a la fuerza del usuario en cada momento del
entrenamiento.

Su caracteristica diferencial es la utilizacion de la tecnologia de resistencia adaptativa en su
fabricacion. Esto significa que ambas maquinas utilizan un software informético que se encarga
de ofrecer un entrenamiento perfecto en todo momento. Este software permite que, de manera
automatica, la maquina vaya ajustando el peso a la fuerza aplicada por el cliente para que
el rendimiento sea el maximo en cada serie.

Gracias a esta tecnologia, el usuario puede lograr un entrenamiento completo en tan solo 15
minutos. Ademas, el propio software registra los datos del entrenamiento de cada cliente para
poder analizar la evolucién de este y competir contra uno mismo en posteriores sesiones.

En sequndo lugar, se maximiza el tiempo bajo tension, minimizando los tiempos muertos
entre ejercicios.

Este es un aspecto fundamental de nuestro modelo de entrenamiento, asi que para entenderlo
mejor debemos hacer algunos nimeros.

En una tipica sesion de fuerza en un gimnasio, el usuario realiza repeticiones de un ejercicio,
es decir, el namero de veces que hace un movimiento, y se agrupan por series, es decir, el
namero de repeticiones seguidas que hace sin descansar. Tipicamente por cada musculo se
trabajan 4 series de 10-12 repeticiones.

Aqui debemos introducir el concepto “tiempo bajo tension, o TBT” (“time under tension, o
TUT”™), tal y como se denomino originalmente en inglés y popularizo el reputado doctor y
entrenador Doug McGuff. Si cada repeticion se realiza en aproximadamente 2 segundos, una
serie tendra una duracion de 20-24 segundos (10-12 repeticiones X 2 segundos cada una), y 4
series un total de 80-96 segundos. Ese es el tiempo que realmente se ha trabajado el muasculo;
lo demas es el tiempo de pausa entre series, que dependiendo de la diligencia del usuario puede
ser de 2-3 minutos. O sea, que para trabajar un musculo se emplean de media 10-12 minutos
(4 series a 20 segundos mas 2-3 minutos de pausa) (McGuff, D., & Little, J., 2009).

Un entrenamiento de todo el cuerpo denominado “full body” incluira los “big 6”, es decir los 6
musculos mas importantes del cuerpo: pectorales, dorsales, deltoides, biceps, triceps, y piernas.

El tiempo dedicado al entrenamiento completo sera de 60-72 minutos, es decir 2 musculos x
10-12 minutos cada uno. Pero realmente, el TBT de este entrenamiento habra sido de unos
9 minutos, -recordemos que el TBT de 4 series de trabajo para un musculo eran 80-96
segundos-, por lo que el resto del tiempo habra sido simplemente de recuperacion.

En el sistema ARX se trabajan igualmente los “big 6”, con la diferencia de que cada musculo
solo necesita 1 serie de 90 segundos de TBT. Al cambiar de musculo tras cada serie, no se

51



necesita tanto tiempo de descanso, simplemente el necesario para reajustar la maquina, por lo
que se reduce a 1 minuto. Es decir, que el entrenamiento completo se habré realizado en 15
minutos: 9 de TBT mas 6 minutos de descanso. Asi de rdpido, pero incluso mucho mas
efectivo que un entrenamiento tradicional de 60 minutos, como describiremos a continuacion.

En tercer lugar, optimiza las fases concéntrica y excéntrica de cada repeticion.

Tal y como explica la propia empresa fabricante de las maquinas en su pagina web, una de las
claves del 6ptimo rendimiento del sistema ARX es la maximizacion de las fases concentrica y
excéntrica del movimiento: “Con ARX, no es preciso ajustar la resistencia manualmente, ya
que la maquina adapta la resistencia de manera 6ptima en funcién de la fuerza ejercida por el
usuario en todo momento. Durante cada fase del movimiento, tanto positiva como negativa, la
maquina desplaza los agarres o las almohadillas de los pies a la velocidad establecida, sin
importar la intensidad con la que el usuario aplique fuerza. La exigencia del ejercicio depende
enteramente del usuario, cuya fuerza es registrada y exhibida en tiempo real a traves del
software”.

Para entender los enormes beneficios de lo anterior, debemos profundizar en las fases
concéntrica y excentrica del movimiento, y explicar qué es cada una.

Se denomina contraccion positiva o "concéntrica™ al efecto que se produce cuando el musculo
trabajado esta produciendo fuerza activamente, y se acorta su longitud. Por ejemplo, el
movimiento desde la parte inferior de un “curl/” de biceps hasta la posicion superior, el
movimiento desde la parte superior de un “pulldown” hasta la posicion inferior, o el
movimiento desde la parte inferior de un press de banca hasta la posicion superior, son ejemplos
de la fase concéntrica del movimiento. En cada uno de los casos anteriores, los musculos
estaban activos y se acortaban en longitud.

Por otro lado, se dice que una contraccidn muscular es negativa o "excéntrica” cuando el
musculo en cuestion produce fuerza activamente, pero se vuelve mas largo en longitud.
Algunos ejemplos de contracciones excéntricas son el movimiento desde la parte superior de
un “curl” de biceps hasta la posicion inferior, el movimiento desde la parte inferior de un
“pulldown” hasta la posicidn superior, o el movimiento desde la parte superior de un press de
banca hasta la posicién inferior. En cada uno de los casos anteriores, los musculos estaban
activos, porque producian fuerza, pero se alargaban.

Ambas contracciones musculares trabajan el muasculo, pero lo importante es entender las
diferencias entre ambas.

Por una parte, es posible producir més fuerza durante una contraccién excéntrica que en

una contraccién concéntrica, lo que resulta en una mayor tension mecéanica, que es una parte
esencial del estimulo del entrenamiento de fuerza.
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Por otro lado, las contracciones concéntricas requieren un mayor consumo de oxigeno y
son mas exigentes metabdlicamente (otra parte esencial del estimulo del entrenamiento de
fuerza).

Las contracciones excéntricas requieren aproximadamente una sexta parte del consumo de
oxigeno, pero causan mas dafio fisico a las fibras musculares (otra parte también esencial del
estimulo del entrenamiento de fuerza).

En un entrenamiento de pesas estandar, es decir, el que se realiza habitualmente en un
gimnasio: el usuario selecciona un peso, lo levanta y luego lo baja. Asi que realiza una
contraccién positiva seguida por una negativa, denominandose repeticion al conjunto de las
dos. La falta de eficiencia viene provocada al usar el mismo peso en ambas fases, normalmente
desaprovechando la mayor fuerza que podria ejercer en la fase excéntrica. No se puede hacer
de otra manera, a no ser que el usuario tenga un compariero que le ayude en el entrenamiento.

A diferencia de lo anterior la tecnologia ARX permite proporcionar un entrenamiento
focalizado en el tipo de ganancia que se busca.

Por ejemplo, para proporcionar un estimulo méas de fuerza/hipertrofia, nos centrariamos en la
tension mecanica y el dafio muscular, evitando la fatiga excesiva. Una estrategia aqui seria
enfatizar las contracciones excéntricas y restar enfasis a las contracciones concéntricas. Las
opciones para esto serian el "trabajo solo negativo” en el que se excluye por completo lo
conceéntrico, o incluso un énfasis en las excéntricas mas lentas para que la mayor parte del
tiempo total bajo carga se dedique a las contracciones excéntricas.

Para proporcionar un acondicionamiento metabdlico, nos centrariamos precisamente en el
estrés metabolico, a expensas de la tension mecanica. Una estrategia aqui seria enfatizar las
contracciones concéntricas y restar enfasis a las contracciones excéntricas. Las opciones para
esto serian el "trabajo solo positivo™ en el que se excluye por completo la excéntrica, o incluso
un énfasis en las concéntricas mas lentas para que la mayor parte del tiempo total bajo carga se
dedique a las contracciones concéntricas.

Esta es la razon por la que es importante comprender los efectos de cada contraccion positiva
y cada contraccidn negativa. Sea cual sea el objetivo del entrenamiento, se puede manipular la
cantidad de una u otra para centrarse mas en producir el estimulo especifico buscado. Pero esto
es muy dificil de conseguir con un entrenamiento de pesas estandar, y aqui es donde la
tecnologia ARX es la mejor herramienta que se puede utilizar, mediante el uso de una
resistencia que coincida con la fuerza del usuario en todo momento.

Utilizando pesas 0 maquinas de entrenamiento estandar, solo se puede utilizar un peso para
cada repeticion. Si se ajusta al que se puede mover en la fase concéntrica, entonces la fase
excéntrica no estara optimizada (recordemos que se puede mover mas peso en esta fase),
mientras que, si se ajusta para maximizar la fase excéntrica, entonces el usuario no podra

53



moverlo en la fase concéntrica. Este desajuste significa que el estimulo a los masculos nunca
es tan bueno como podria ser.

Sin embargo, con la tecnologia Adaptive Resistance de ARX, se puede obtener una
resistencia perfectamente adaptada en todo momento, y eso significa que las
contracciones concéntricas y excéntricas son siempre de la mas alta calidad posible,
produciendo el estimulo mas potente que los musculos pueden recibir.

En la actualidad ya esta probado que el método de entrenamiento con maquinas ARX
funciona mejor que entrenamientos de fuerza estandar (Dalleck et al., 2021). Lance C.
Dalleck, junto con otros investigadores, llevaron a cabo un estudio titulado “El entrenamiento
de resistencia personalizado y adaptativo es superior al ejercicio de resistencia tradicional:
un ensayo aleatorio y controlado™ Los investigadores utilizaron la maquina ARX Alpha para
testar entrenamientos en tres grupos de individuos:

o Grupo 1: entrenamientos con ARX muy cortos e intensos (de 15 minutos de duracion)
o Grupo 2: entrenamiento de 45 minutos de duracion realizados de la manera tradicional.
o Grupo 3: grupo de control que no realizé ningln tipo de entrenamiento.

Tras 12 semanas, como era de esperar las mejoras de los grupos 1y 2 fueron muy superiores a
las del grupo 3, pero también quedd demostrado que los resultados fueron abrumadoramente
favorables al grupo que entrend con ARX, con mejoras de fuerza muy superiores a las
del grupo 2 (detalles en Anexos 10y 11).

4. FORMULACION DE ESTRATEGIAS

Comenzaremos por realizar un analisis DAFO para tener una vision completa de nuestro
negocio y su entorno. Las conclusiones seran la base del posterior plan CAME, que nos
permitira formular las acciones necesarias que tendremos que llevar a cabo para tener éxito en
nuestro proyecto. Teniendo en cuenta todo lo anterior, pasaremos a definir la vision, mision,
objetivos y valores de nuestra empresa.

4.1. Matriz DAFO

El analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fuerzas, Oportunidades) se utiliza habitualmente
tanto en empresas existentes como en posibles nuevos negocios para conseguir una vision clara
y objetiva tanto interna como externa de la compafiia y poder desarrollar una estrategia 6ptima,
asi como tomar las acciones correctoras necesarias.
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e Fortalezas

Comenzaremos por realizar un andlisis interno empezando por las fortalezas que consideramos
mas relevantes en nuestro negocio:

o Eficiencia: el cliente conseguird los mejores resultados posibles dedicando el menor
tiempo a entrenar.

o Innovacion: la tecnologia ARX es de Gltima generacion y ofrecen entrenamientos muy
eficientes, atrayendo a clientes que buscan lo Gltimo en salud. Sabemos quién sera
nuestro proveedor de maquinas.

o Seguridad: nuestras maquinas ajustan la resistencia a la fuerza del usuario en tiempo
real, reduciendo el riesgo de lesiones y proporcionando un entorno de entrenamiento
muy seguro.

o Resultados medibles: la tecnologia ARX permite un seguimiento exacto del progreso,
motivando a los clientes con sus resultados reales.

o Personalizacion: los entrenamientos estaran adaptados a las necesidades y capacidades
individuales de cada cliente en cada sesion.

o Salud integral: tal y como hemos demostrado, los entrenamientos de alta intensidad
pueden tener beneficios adicionales para la salud, como la mejora de la salud metabdlica
y cardiovascular.

o Motivacion: al competir contra sus propios resultados, los usuarios estaran mas
motivados para acudir al centro y asi aumentaremos su satisfaccion y retencion.

e Debilidades

A continuacidn, realizaremos un resumen de nuestras debilidades para tener claras las posibles
areas internas de mejora:

o Elevada inversion inicial: los precios de las maquinas ARX son elevados (en torno a
40k€ cada una), por lo que los costes iniciales seran elevados.

o Este tipo de entrenamiento no es conocido en Espafia, por lo que habra que dedicar
recursos y tiempo a explicar sus beneficios a nuestros potenciales clientes.

o Dependencia de la tecnologia de las maquinas, debiendo tener la capacidad para
solucionar problemas rapidamente en caso de que se produzcan.

o Adaptabilidad del cliente a este tipo de entrenamientos: no son entrenamientos para
todas las personas, por lo que nuestro publico objetivo se ve reducido con respecto a
los gimnasios tradicionales.

o Percepcion de ser un servicio caro: al no estar familiarizados con la tecnologia ARX,
algunos potenciales clientes pueden no percibir el valor de nuestra oferta, fijandose solo
en el precio.

o Captar y formar personal que esté capacitado para explicar nuestra tecnologia a los
clientes puede ser complicado.
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o Alianzas estratégicas todavia no creadas, por motivos obvios esta actividad se
realizar4 cuando inauguremos el centro. En este punto del trabajo no conocemos
quienes seran nuestros proveedores de materiales, suministros, etc.

e Oportunidades

Pasaremos ahora a describir el entorno de nuestro negocio, comenzando por las oportunidades
que detectamos:

o Muchos de nuestros clientes potenciales no estan satisfechos con el servicio que les
ofrecen los gimnasios tradicionales, o no tienen suficiente tiempo para ir a ellos y
dedicar una hora a entrenar varias veces por semana.

o Existe una tendencia al alza a cuidarse mas y llevar una vida mas saludable, por lo
que hay oportunidad para negocios que buscan mejorar la salud.

o Profesionales y personas con poco tiempo disponible no encuentran una solucién a su
necesidad, por lo que es un nicho de mercado con alto potencial.

o Las empresas cada vez mas ofrecen programas corporativos de salud para sus
empleados, por lo que hay oportunidad de establecer acuerdos con ellas para que cubran
parte de los gastos de sus empleados en actividades deportivas.

o Podemos expandir el negocio hacia servicios adicionales de manera natural, tales
como nutricion o bienestar mental, que estan al alza dltimamente.

o Ahora mismo existe el espacio para establecernos como los pioneros y lideres de
este tipo de entrenamiento en Espafia, ofreciendo talleres y conferencias, y, con un buen
programa de marketing llegar a un elevado nimero de potenciales clientes.

o Las redes sociales son una oportunidad para comunicarnos con aquellas personas que
no encuentren una solucién para su necesidad.

o Tal y como ya hacen en otros paises, podemos utilizar casos de éxito y testimonios
para reforzar el mensaje de los resultados de este tipo de entrenamiento.

e Amenazas

Y finalmente describiremos posibles amenazas para nuestro negocio, que deberemos
considerar al realizar nuestros planes:

o Cambios en la normativa sobre salud que podrian afectar a nuestra operativa o
requerir inversiones adicionales.

o Cambios en la economia del pais, limitando el poder adquisitivo de nuestros clientes.
Incremento en la oferta de gimnasios en la zona, copiando nuestro modelo con
precios mucho mas bajos o con promociones.

o Tendencias cambiantes en la industria del fitness, con pérdida de popularidad de este
tipo de entrenamientos.

o Aparicion de nuevas tecnologias que sean incluso méas innovadoras y eficientes que
ARX.
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o Dificultad en la retencion de clientes, algo que ya sucede en otros mercados, tal y
como veremos en el capitulo correspondiente.

ElI DAFO nos muestra que la esencia de nuestro negocio, es decir, la propuesta de valor es muy
clara y una de nuestras fortalezas: ofrecemos a nuestros usuarios entrenamientos muy efectivos
y Seguros en muy poco tiempo, con total personalizacion y seguimiento de resultados. Esto es
algo que nuestros clientes potenciales no encuentran en nuestros competidores.

En cuanto a debilidades, ahora mismo no tenemos ningun tipo de infraestructura fisica, por lo
que habréa que crearla en cuanto sea posible. Hemos decidido la ubicacidn del centro y una de
nuestras prioridades iniciales sera construir las instalaciones y empezar a conectar con clientes
potenciales para explicarles nuestra metodologia de entrenamiento.

El anélisis nos ha mostrado oportunidades claras, tales como la tendencia creciente a cuidar la
salud y el crecimiento del sector de gimnasios boutique, asi que pensamos que nuestro tipo de
negocio tiene unas perspectivas positivas de crecimiento.

Finalmente, habra que estar muy atentos a posibles cambios en la legislacion, la aparicion de
nuevos competidores o nuevas tecnologias que cambien el panorama del fitness en Espafia.

Nos ha parecido muy Util realizar el analisis DAFO de nuestra idea de negocio y consideramos
que sera necesario actualizarlo a los 6 y 12 meses de la apertura, y posteriormente una vez al
afio para confirmar o modificar las lineas de actuacion estratégicas del siguiente ejercicio.

4.2. Herramienta estratégica CAME

Una vez realizado el DAFO de nuestro negocio, procederemos a utilizar la herramienta
estratégica CAME (Corregir, Afrontar, Mantener, Explotar) para valorar las diferentes ideas
estratégicas y de ejecucion en los planes de negocio que desarrollaremos posteriormente.

e Correqir

Comenzaremos por aquellas debilidades internas que debemos considerar como posibles areas
a corregir, ya que podrian influir negativamente en el rendimiento de nuestro centro. En
concreto, detectamos las siguientes:

o Una debilidad de nuestro negocio es la falta de conocimiento de nuestros clientes de
los beneficios del entrenamiento de alta intensidad. Debemos dedicar los recursos
necesarios para educar a nuestros clientes potenciales para que entiendan la propuesta
de valor, la prueben y se queden con nosotros.
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o Otros propietarios afirman que el personal es un punto débil de su centro, ya que no es
sencillo encontrar entrenadores adecuados. Debemos poner énfasis en la seleccion y
formacion del personal para que comprendan y transmitan la cultura de la empresa de
manera Optima a nuestros clientes. De igual forma, debemos utilizar un plan de
condiciones laborales competitivo con objetivos ambiciosos y realistas para nuestro
personal, con un sistema de remuneracion adecuado.

o La retencién de clientes es un punto débil de este modelo de negocio, por lo que sera
clave establecer programas de fidelidad y atraccion de nuevos usuarios.

o Optimizar los recursos financieros, sobre todo al principio. La inversion inicial sera
elevada y debemos buscar el punto de equilibrio lo antes posible para que la operativa
sea viable. Una gestién adecuada de gastos, asi como encontrar nuevas vias de ingresos
seran prioridades en nuestro plan operativo.

o La posible percepcion de que ofrecemos un servicio caro es algo que tendremos que
corregir. Seréa clave ofrecer resultados que superen las expectativas de nuestros clientes.

o Limite en el nUmero de usuarios que podemos atender en los mejores slots, por lo
que deberemos aumentar el nimero de maquinas cuando sea necesario.

o Dependemos de la tecnologia ARX, por lo que sera fundamental que encontremos la
forma de ser lo méas autosuficientes posible a la hora de solucionar averias o problemas.

e Mantener

Pasaremos a detallar los aspectos positivos que debemos mantener, ya que son fortalezas de
nuestro negocio que nos dan una ventaja competitiva. Son los siguientes:

o Promover la educacion continua de nuestros clientes para que valoren de forma
adecuada nuestra propuesta de valor y la prefieran por encima de otras. Debemos crear
“evangelistas” apasionados de nuestro modelo que sean embajadores de nuestro centro
y atraigan nuevos clientes.

o Mantener un nivel de servicio de estandar muy elevado, priorizando en nuestras
decisiones todos los aspectos que favorezcan a nuestros clientes. El cliente debe ser lo
primero siempre.

o Fomentar la recogida continua de feedback del cliente e implementar un modelo de
mejorar continua basandonos en las opiniones de nuestros usuarios.

o Mantenernos al dia en cuanto al uso de la tecnologia ARX, asistiendo a programas de
capacitacion y compartiendo experiencias y mejores practicas con propietarios de
centros en otros paises.

o Innovar. Debemos tener en mente que somos pioneros en este tipo de entrenamientos
y habra que probar diferentes propuestas hasta encontrar las que mejor de adapten a las
necesidades de nuestros clientes.
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e Explotar

A continuacién, incluiremos acciones encaminadas a explotar las oportunidades que
detectamos en nuestro analisis, con el objeto de incluirlas en nuestro plan de actuacién a corto
0 medio plazo:

Podemos ampliar la oferta de servicios y explorar tres areas: nutricion, fisioterapia y
salud mental. En principio podriamos llegar a acuerdos con profesionales de cada
sector y llegar a un acuerdo a comisién para no incrementar nuestros gastos fijos.
Nosotros proporcionariamos los clientes y nuestras instalaciones y a cambio
recibiriamos un porcentaje del ingreso de sus sesiones.

Igualmente se pueden alcanzar acuerdos con empresas de suplementacion deportiva,
nutricion y ropa de deporte para aumentar ingresos con la venta de dichos productos.
Un érea interesante es realizar conferencias o talleres explicando los beneficios de
nuestro entrenamiento de alta intensidad para conseguir mayor notoriedad y alcanzar a
nuevos clientes potenciales.

La expansion del negocio en cuanto el primer centro sea rentable es una idea
estratégica. Exploraremos dos vias: la apertura de méas centros propios y la posibilidad
de convertirnos en un modelo de franquicias, aprovechando el know-how y los
contactos adquiridos.

Afrontar

Por ultimo, pasaremos a afrontar aquellas amenazas que podrian poner en riesgo la viabilidad
de nuestro negocio, indicando posibles acciones para, en la medida de lo posible, mitigar dichos
riesgos:

La falta de asociaciones estratégicas actuales es otro hecho que debemos afrontar. A
pesar de que estimamos que no serd complicado crear una red adecuada de proveedores
y tendremos que prestar atencion a ello.

Seguramente apareceran copias de nuestro centro y modelo de negocio, por lo que
habra que crear planes de accion para dar una respuesta.

Debemos estar muy atentos a los posibles cambios de legislacion en el sector, tratando
de anticipar impactos negativos y estableciendo planes de contingencia para mitigar los
principales riesgos detectados.

En caso de que haya un cambio en las preferencias de los usuarios, debemos actuar
con celeridad realizando campafias de marketing muy especificas para alcanzar a
nuestro publico objetivo y continuar explicAndoles nuestros beneficios.

La seguridad es fundamental. Las lesiones de los usuarios podrian provocar un rechazo
a nuestro tipo de entrenamiento, por lo que debemos poner todo nuestro énfasis en
evitarlas.
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o El trato al cliente es fundamental, por lo que debemos formar a nuestros trabajadores

continuamente y tener planes de sustitucion en caso de baja o abandono de la
empresa.

Una amenaza real es la alta rotacion de los clientes. Segun hemos investigado, la vida
media de un cliente es de 12 meses, asi que, ademas de programas de fidelizacion hay
que establecer un sistema de captacion continua de nuevos clientes (hablaremos
posteriormente del programa de referidos, algo que funciona muy bien en este tipo de
negocio en particular).

4.3. Visién, mision, valores y objetivos

a) Vision

La vision de nuestro centro de alta intensidad: “ser lideres en entrenamiento de alta intensidad,
transformando vidas a través de métodos innovadores y cientificamente respaldados que
optimicen la salud y el rendimiento fisico en el menor tiempo posible.”

b) Misién

En la misma linea, nuestra mision sera: “proporcionar a personas con poco tiempo acceso a los
beneficios del entrenamiento de alta intensidad, maximizando los resultados en el menor
tiempo posible”.

c) Valores

Los valores de nuestra empresa seran los siguientes:

4.

Eficiencia: nos enfocamos en maximizar el rendimiento y los resultados de nuestros
clientes en cada sesion de entrenamiento.

Sequridad: priorizamos la seguridad de nuestros clientes mediante practicas y equipos
gue minimizan el riesgo de lesiones.

Ciencia: basamos nuestros métodos en investigaciones cientificas y datos comprobados
para garantizar la efectividad de nuestros programas.

Compromiso: nos dedicamos a ayudar a nuestros clientes a alcanzar sus metas de salud
y fitness con apoyo constante y personalizado.

Excelencia: nos esforzamos por mantener los mas altos estandares de calidad en todos
nuestros servicios y operaciones.
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6. Pasidn: nos apasiona el fitness y estamos comprometidos a inspirar y motivar a nuestros
clientes a través de nuestro entusiasmo y dedicacion.

7. Inclusién: fomentamos un ambiente inclusivo y acogedor para personas de todas las
edades, habilidades y niveles de condicion fisica.

d) Obijetivos
En cuanto a nuestros objetivos, seran los siguientes:
1. Maximizar_resultados en el minimo_tiempo posible, ofreciendo programas de

entrenamiento que permitan a los clientes alcanzar sus metas de fitness de manera
rapida y efectiva.

2. Garantizar la sequridad, con préacticas y equipamiento que aseguren un entorno de
entrenamiento seguro para nuestros usuarios.

3. Mantener la excelencia_en _nuestras operaciones, asegurando altos estandares de
calidad en todos los aspectos de nuestros servicios.

4. Realizar una educacion continua, tanto a los clientes como al personal, para difundir
los beneficios de nuestro tipo de entrenamiento.

5. Fomentar la inclusion, creando un ambiente acogedor y accesible para personas de
cualquier edad, habilidad y nivel de condicion fisica.

4.4. Cuadro de Mandos Integral (CMI)

De cara a realizar un seguimiento detallado del negocio, hemos elaborado un Cuadro de
Mandos Integral (CMI) que visualiza de manera clara como los objetivos de cada departamento
se alinean para ayudar a cumplir con el plan estratégico de la empresa.

ElI CMI detalla cual es el objetivo por cumplir, qué departamento es el responsable, el KPI que
utilizaremos en su seguimiento y las diferentes metas a alcanzar.
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lustracion 12: Cuadro de Mandos Integral (CMI)

Id Objetivo Responsable KPI Meta 1 Meta 2 Meta 3
1 Dar a conocer nuestra propuesta a N2 de contactos Unicos 10.000 en 6
potenciales clientes Marketing iniciales meses 20.000 en 1 afio [40.000 en 1 afio
5 2.000en 6
Visitas a nuestra web usuarios Unicos Marketing NQ de visitas a la web meses 4.000 en 1 afio [8.000 en 1 afio
3 Visitas al gimnasio para pedir
informacion Marketing N2 de visitas al gimnasio (400 en 6 meses |800 en 1 afio 1.600 en 1 afio
4 Sesiones gratuitas de prueba Marketing N de sesiones gratuitas 300 en 6 meses [600 en 1 afio 1.200 en 1 afio
5 Numero de socios del gimnasio Marketing Numero de socios 75en 6 meses [150 en 1 afio 180 en 1 afio
Implementar mejoras gracias al Respuestas a propuestas
6 feedback de clientes Marketing de clientes 75% en 6 meses |90% en 1 afio 100% en 1 aiio
7 N2 centros propios al final |3 al final del afio |7 al final del afio |15 al final del
Numero de centros propios Expansion del afio 2 3 afio 4
N2 centros franquiciados |4 al final del afio |12 al final del 24 al final del
8 Numero de centros franquiciados Expansidn al final del afio 3 afio 4 afio 5
3 Maximizar la ocupacién del gimnasio Operaciones |% sesiones ocupadas 20% en 6 meses [38% en 1 afio 40% en 1 afio
10 Creacion de una red de proveedores
estratégicos Operaciones % proveedores en activo  |75% en 6 meses |90% en 1 afio 100% en 1 afio
11 Establecimiento de sistemas de
seguridad en entrenamiento Operaciones % lesiones clientes <2% en 6 meses [<1% en 1 afio 0% en 1 afio
12 Control de quejas de usuarios Operaciones % clientes con quejas <3% en 6 meses [<2% en 1 afio 1% en 1 afio
13 2 entrenadores |2 entrenadores |2 entrenadores
Contratacién del personal necesario RRHH Personal contratado en 1 mes en 6 meses en 1afo
14 Numero programas de 12 formacién 22 formacion en |32 formacién en
Formacion del personal RRHH formacion anuales inicial 6 meses 1 afio
15 Conseguir una baja rotacién del
personal RRHH Abandono empresa 1 baja / 6 meses |1 baja / afio No bajas
Poner en marcha programas de Numero programas de 1 programa en 6 |2 programas en |3 programas en
16 practicas RRHH practicas anuales meses 1 afio 1 afio
% Crecimiento en 253k€ en el afio |Crecimiento del |Crecimiento >2%
17 Aumentar los ingresos Finanzas facturacion vs afio anterior|1 78% en afio 2 en afo 3
% Crecimiento en EBITDA |13,6k€ en el afio |Crecimiento del |Crecimiento >2%
18 Incremento del beneficio Finanzas vs afio anterior 1 1478% en afio 2 |en afio 3
% desviacion vs
19 Control gastos de explotacidn Finanzas presupuesto Menos del 5% Menos del 3% Menos del 2%
Establecimiento programa dividendos Minimo 6% en  [Minimo 6% en
20 a partir afio 3 Finanzas % dividendo s/ EBITDA 6% en afio 3 afio 4 afio 5
21 Consecucidn objetivo IRR accionistas Finanzas IRR% 31% en afio 5

Fuente: elaboracion propia

En los capitulos correspondientes a cada plan estratégico afiadiremos las acciones mas
relevantes de cara a conseguir estos objetivos.

En resumen, la mision, vision y valores de nuestro centro de entrenamiento deben estar
alineados para poder alcanzar nuestros objetivos estratégicos. Para ello, el CMI sera la
herramienta que nos permitira realizar un seguimiento detallado de la evolucion del negocio.
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5. PLAN DE MARKETING

En este capitulo vamos a desarrollar cual serd nuestro plan de marketing inicial, incluyendo sus
objetivos, inversion prevista, posicionamiento del negocio y precios.

5.1. Objetivos e inversién en marketing

lustracion 13: Plan de Marketing

Objetivo Planes de accién Presupuesto anual
1 |Dar a conocer nuestra propuesta a Anuncios online en RRSS, Posters,
potenciales clientes folletos, anuncios fisicos en la zona 7.000
Desarrollar y mantener una web
2 |Conseguir visitas a nuestra web profesional. Frecuentes publicaciones
usuarios unicos en RRSS incluidos testimonios usuarios 3.000

3 |Conseguir visitas al gimnasio para pedir |[Excelente capacitacidon de nuestro

informacién equipo para explicar beneficios 1.000
4 Conseguir que los potenciales clientes

Sesiones gratuitas de prueba se apunten a 1 6 2 sesiones de prueba

Mantener Ta motivacion de Tos usuarios

5 con entrenamientos y seguimiento

Numero de socios del gimnasio personalizados
6 |Implementar mejoras gracias al Realizar encuestas periddicas de

feedback de clientes satisfaccion al cliente 1.000

Fuente: elaboracion propia

La inversion anual en nuestro plan de marketing sera de 12.000€, que mantendremos a lo
largo de los afios para garantizar un constante flujo de nuevos clientes al centro.

Uno de los mayores problemas de este tipo de negocio es la baja adherencia de los usuarios a
los programas de entrenamiento, con la consecuencia de que suelen causar baja en periodos
inferiores al afo.

Si bien haremos lo posible por conseguir su fidelidad, esta cientificamente probado por una de
las eminencias en el mundo del marketing, el Profesor Byron Sharp, que el impacto de la
atraccion de nuevos clientes para las marcas es mayor que el aumento de la fidelidad.

Asi, en su libro How Brands Grow explica la teoria del leaky bucket (cubo con fugas), que
sugiere que las empresas siempre estan perdiendo clientes, por lo que para mantener la cuota
de mercado, deben ganar un nimero igual de nuevos clientes para mantener el cubo lleno, por
asi decirlo.
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5.2. Estrategias del plan de marketing

Con nuestro plan de marketing trataremos de convencer a nuestros potenciales clientes de que
nuestra propuesta de valor es la adecuada para ellos. Vamos a seguir una metodologia
ampliamente utilizada: el Customer Journey.

De forma visual, un Customer Journey se representa asi:

llustracion 14: Elementos bésicos del Customer Journey

Customer Journey Map

Here Are the Basic Elements of a Customer Journey Map.

PROCESS Awareness> Research > Considerutio> Purchase > Support >
STEPS

TOUCHPOINTS

o |l
o |l
©

CUSTOMER -
THOUGHTS

Forbes Apvisor

Fuente: Forbes Advisor

En cada uno de sus pasos, nuestra interaccion con cliente potencial tendrd como objetivo que
realice alguna accidn que le acerque a nuestro negocio cada vez mas. Esos seran nuestros
objetivos en cada paso, tal y como se refleja en la tabla anterior.

e Paso 1: Conseguir un primer contacto con el cliente (awareness).

Este primer objetivo trata de conseguir que el cliente que tiene una necesidad no cubierta y esté
buscando una solucién, nos conozca. Nuestras campafias seran a través de anuncios en RRSS,
folletos, etc.

e Paso 2: Lograr que el cliente visite nuestra pagina web o RRSS (research).

Trabajaremos en la creacion y el mantenimiento y mejora de nuestra pagina web y otras RRSS,
y mantendremos un flujo constante de publicaciones. Intentaremos que el cliente potencial
visite nuestra web para que tenga mas informacion sobre los beneficios de nuestro tipo de
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entrenamiento y lea los testimonios de otros clientes satisfechos. Lo que queremos conseguir
es que el posible cliente nos considere como una alternativa real para solucionar su necesidad.

e Paso 3: Lograr que el cliente potencial visite nuestro gimnasio (consideration 1).

Una vez el cliente nos conoce, queremos conseguir que visite el centro, vea nuestras
instalaciones de calidad y tenga una charla con nuestros monitores para ir profundizando
todavia mas en los beneficios de este tipo de entrenamiento.

e Paso 4: Conseguir que acuda a sesiones gratuitas de prueba (consideration 2).

Una vez en el gimnasio, nuestro personal debe conseguir que ese potencial cliente se apunte a
probar las maquinas ARX y el tipo de entrenamiento que proponemos. Pensamos que, una vez
lo pruebe, tendremos muchas posibilidades de que entienda mejor el valor de nuestra propuesta
y se decida a entrenar con nosotros.

e Paso 5: Hacer que compre nuestra membresia y acuda regularmente a entrenar
(purchase).

Queremos que el cliente compre la membresia, comience a entrenar de forma regular y se sienta

realmente satisfecho con nuestro servicio. Pasado un tiempo, los clientes fieles pueden

convertirse en promotores de nuestro centro recomendandolo a familia y amigos.

e Paso 6: Implementar mejorar segun el feedback de nuestros clientes (support)
Realizar encuestas de satisfaccion regulares a nuestros clientes re implementar algunas de las
mejoras propuestas por ellos reforzara su vinculo con nuestro centro e incrementara su fidelidad
y retencion.

5.3. Posicionamiento del negocio

A continuacion, haremos un breve resumen de los aspectos mas relevantes del posicionamiento
del negocio, que deben ser la base para cualquier accion que incluyamos en nuestro plan
de marketing. Uno de los factores principales de fracaso en nuevos proyectos es la
desconexion entre los valores fundamentales del negocio y su plan de marketing.

e Nombre

TurboFit (en el Anexo 12 incluimos otros nombres barajados, que fueron sometidos a una
miniencuesta entre posibles clientes). Este nombre refleja el principal problema que tienen
nuestros potenciales clientes: la falta de tiempo.

e Propuesta de valor

Nuestro centro boutique esta especializado en entrenamientos de fuerza de alta intensidad.
Gracias a las maquinas ARX el cliente tendra un entrenamiento personalizado y eficiente,
maximizando los resultados en el menor tiempo posible.
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¢ Diferenciadores vs gimnasios existentes

Maquinas con tecnologia ARX de Gltima generacion; entrenamientos personalizados, rapidos
y eficaces; ambiente privado y exclusivo; seguimiento objetivo de resultados en cada sesion de
entrenamiento.

e Slogan
“15 minutos a la semana para estar en forma ;T también puedes!”

e Publico objetivo
Nuestro perfil de “cliente-persona” es un profesional en activo, entre 23-60 afios, de clase
media 0 media alta, que busca mejorar su estado fisico en el menor tiempo posible:

Personas con poco tiempo que buscan entrenamientos rapidos y muy efectivos.
Apasionados del fitness que quieren mejorar su rendimiento.

Clientes con interés en nuevas tecnologias y métodos de entrenamiento innovadores.
Gente que busca un trato personalizado y exclusivo.

o O O O

5.4. Posicionamiento de precios

En primer lugar, hemos realizado un estudio de mercado de los precios de sesiones con
entrenadores personales en gimnasios del centro de Madrid. Dichos precios pueden variar,
dependiendo de factores tales como el nimero de sesiones contratadas, el tipo de entrenamiento
o la experiencia y nivel del entrenador.

Como ya se ha mencionado anteriormente en el trabajo, observamos como algunos precios de
la competencia se situan en un rango bajo entre 25 y 40€, algunos entre 30 y 60€ como media
y solamente uno ofrece precios hasta 100€.

El segundo factor que debemos considerar lo encontramos en nuestra encuesta, y es que, los
clientes potenciales afirmaron que estarian dispuestos a pagar una membresia de mas de 200€
por un gimnasio boutique como el nuestro, lo que significa un precio por sesion de 50€.

En vista de los datos anteriores, y considerando que vamos a ofrecer un servicio premium con
tecnologia de Gltima generacidn, estimamos que nuestro rango de precios podria situarse en
un rango de 60-70€ por sesion. Si tenemos presente que el cliente realizard una sesion por
semana, el coste mensual se situaria en un rango de 240-280€.

Estos son los valores que utilizaremos para realizar posteriormente nuestros planes financieros.

En conclusidn, el plan de marketing se compone de 6 etapas, cada una de ellas con un objetivo
concreto, acompafiando a potenciales clientes durante todo el proceso de compra (customer
journey), desde su primer contacto con nosotros hasta su fidelizacion como usuario.
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6. PLAN DE EXPANSION

Si bien este TFG se centra en la realizacion de un business plan para un centro de entrenamiento
de alta intensidad, también hemos considerado oportuno trabajar un plan de expansion de cara
a generar un mayor crecimiento del negocio. Pensamos que con la experiencia de la apertura
del primer gimnasio estaremos en una magnifica posicién para abrir nuevos centros, e incluso
para generar una red de franquicias que se beneficien de nuestro know-how.

En este capitulo vamos a detallar cudl seria nuestro posible plan de expansién, incluyendo un

analisis de fuentes de financiacion e inversores atractivos para el negocio.

6.1. Objetivos e inversidn del plan de expansion

El plan de expansion tiene dos componentes, la apertura de centros propios y la apertura de
centros franquiciados, tal y como se refleja en la siguiente tabla.

lustracion 15: Plan de expansion

Objetivo Planes de accién Presupuesto anual

Busqueda de nuevas ubicaciones y
7 |NUmero de centros propios apertura de centros 500k€ al final del afio 1,
1M<£ al final del afio 2

8 |Numero de centros franquiciados  |Seleccion de nuevos franquiciados
Fuente: elaboracion propia

6.2. Estrategias del plan de expansion

Contaremos con dos estrategias de expansion claramente diferenciadas:

e Estrategia 1: la apertura de centros propios: una vez demostrada la rentabilidad de
nuestro modelo de negocio en el primer centro abierto en Madrid, el objetivo sera la
apertura de un niumero significativo de nuevos centros para consolidar nuestra presencia en
el mercado y alcanzar la posicidn de lider indiscutible del sector de entrenamiento de alta
intensidad.

e Estrategia 2: utilizar el sistema comercial de franquicias para aprovechar las ventajas
gue nos proporcionaria, tales como alcanzar un nimero mucho mas elevado de centros sin
necesitar tanta inversion de capital, 0 como conseguir ingresos recurrentes sin aumentar los
recursos invertidos.

A continuacion, desarrollaremos en profundidad el modelo de franquicias como posibilidad de
expansion para nuestro negocio.
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6.3. El modelo de franquicia

Alonso (2005) detalla el papel del franquiciador, y destaca varias funciones basicas. A
continuacion, listamos las mas relevantes y explicamos las acciones que realizaremos para
aplicarlas a nuestro proyecto:

e Ser el promotor del modelo de negocio
No solo hemos creado el concepto de negocio, sino que lo hemos probado durante
suficiente tiempo mostrando su viabilidad. Para ello, optaremos por abrir primero un centro
piloto y posteriormente mas centros en distintas ubicaciones. Asi probaremos que nuestra
actividad es interesante para invertir en ella.

e Debemos proporcionar valor afiadido a nuestros franquiciados
Para ello dispondremos de una extensa red de contactos de proveedores y habremos
negociado precios inferiores a los que ellos encontrarian en caso de contactar con los
proveedores directamente (por ejemplo, conseguiremos precios mas bajos de las maquinas
ARX por volumen de compra).

e Gestionaremos la operativa para crear las nuevas franquicias
Realizaremos la seleccion de posibles franquiciados, asignaremos zonas en exclusiva, les
asesoraremos en el analisis de zonas para ubicar el centro, les daremos soporte con la puesta
a punto del local, las camparias de marketing, etc.

e Proporcionaremos la formacion inicial necesaria
Tanto para el emprendedor, como para su equipo, tendremos numerosos puntos de
aprendizaje que transmitiremos con rapidez. Una de las précticas recomendadas es
compartir experiencias de la red de franquicias, para lo cual es muy interesante crear los
manuales de franquicia.

e Daremos soporte en la gestion diaria
Anaélisis de sus estados financieros, estadisticas, y deteccion de debilidades en su centro
comparado con otros. También contaremos con numerosas estrategias empresariales ya
validadas por otros franquiciados que permitiran afrontar momentos dificiles.

e Proteger la imagen de nuestra marca
Estamos intentando construir una imagen corporativa solida, que sera uno de los principales
atractivos para futuros inversores, por lo que tendremos que estar vigilantes para protegerla
u potenciarla.
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Otro aspecto clave es el papel de liderazgo del fundador, quien debe transmitir la vision de la
empresa y sus valores y ser capaz de marcar objetivos y motivar a toda la red para conseguirlos
(Barbadillo, et. Al., 2017).

Hay numerosos ejemplos de éxito de grandes franquicias que han crecido de manera notoria
gracias al liderazgo de sus fundadores, tales como Mango (Isaak Andic), MRW (Francisco
Martin Frias) o Llao Llao (Pedro Espinosa).

En definitiva, en nuestra opinidn la franquicia es una opcién de expansion muy interesante para
nuestro modelo de negocio y estamos motivados para cumplir con el papel de franquiciador.

6.4. Cronograma de expansion

La estrategia general es plantear fases cortas, de un afio de duracion, con una evaluacion de los
resultados a final de cada afio para tomar la decision de afrontar la siguiente fase del negocio.
Ademas, esto nos servird positivamente de cara a las rondas de inversion (hemos planteado 4
inicialmente). Una de las razones de los fracasos de las start-ups es una valoracion
excesivamente alta desde la fase semilla, ya que el salto cualitativo que habria que dar para
conseguir la siguiente ronda es muchas veces realmente dificil de conseguir.

En el siguiente cronograma, hemos desarrollado visualmente las fases, asi como la apertura de
centros en diferentes trimestres para que sea una secuenciacion factible.

llustracion 16: Cronograma de expansion

FASE 1 FASE 2 FASE 3 FASE 4 FASE 5

Fases /

Aperturas centros ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ql Q2 Q3 Q4(Q1 Q2 Q3 Q4(Q1 Q2 Q3 Q4(Q1 Q2 Q3 Q4|(Q1 Q2 Q3 Q4

Propios| 1 1 1 11 1 112 2 2 23 3 3 3

Franquicias 11 1 112 2 2 213 3 3 3

Total acum propios 1 3 7 15 27
Total acum franq 0 0 4 12 24

Tota centros (5] B

Fuente: elaboracion propia

6.5. Necesidades de financiacion de la expansion y rondas de inversion

En la siguiente tabla presentamos un resumen de las fases, el método de valoracion preferido,
las necesidades de financiacidn, quién podria ser un buen nuevo inversor, y el porcentaje de
propiedad que quedaria en manos de los socios fundadores.
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lustracion 17: Necesidades de financiacién y posibles fuentes

1 2 3 4y5 FIN ANO 6
FASE Expansion Expansion
Seed Temprana P . y . P R Preparacion exit
franquicias internacional
Cumplimiento BP | Cumplimiento BP
Método Inversion Cumplimiento BP | realista centros realista centros | Multiplo EBITDA
valoracion fundadores realista propiosy propiosy (ver célculo)
franquicias franquicias
1 centro % 3 centros con % Media resultados | Media resultados
KPI ., ., centros >70% centros >70%
ocupacion >35% | ocupacion >30% . . . .
escenario realista | escenario realista
Valoracion
empresa pre 0 2M 5M 15M 27-36M
money (€)
Valoracién
i 240k 2,5M 6M 20M
post money
(€)
N .
ecesidad 240k 500k 1M 5M
capital
Nuevo . . Fondo inversién . ..
. Socios Business Angels Fondo inversidn
inversor early stage
% por
aportacion 100% 20% 15% 20%
inversor
%
participacion 100% 80% 65% 45%
socios

Fuente: elaboracion propia

A continuacion, describiremos mas en detalle cada una de las fases, indicando el objetivo
perseguido, la necesidad de capital para afrontarlas y la estrategia de inversién que a priori
consideramos mas adecuada.

e FASE 1: creacion del MVP (Minimum Viable Product). Necesidad de capital: 240k€
Con la apertura del primer centro, el propdsito sera validar y afinar el modelo de negocio.
Recabaremos toda la informacion posible con el objetivo de aprender para fases posteriores. A

nivel financiero intentaremos conseguir generar el primer cash flow propio, lograr el punto de
equilibrio cuanto antes y alcanzar la rentabilidad prevista en el escenario realista.
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Nuestros objetivos serian obtener los niveles de ocupacion y los méargenes previstos en el
escenario 2 (realista). Al final de esta fase de un afio de duracion, realizariamos una evaluacion
para decidir pasar a la fase 2.

e FASE 2: etapa temprana- Necesidad de capital: S00k€

Una vez finalizada la fase 1, y hayamos probado la viabilidad de nuestro primer centro,
pasaremos a la “etapa temprana” (conocida en inglés como early stage). Ahora nos centraremos
en buscar ubicaciones estratégicas para abrir nuevos centros propios.

El objetivo sera abrir dos nuevos centros y probar que nuestro modelo de negocio funciona en
diversas localizaciones. Para afrontar esta fase tendremos que buscar capital adicional para
comenzar la apertura de nuevos centros. Asi, sera el momento de presentar nuestro proyecto a
terceros, y aqui plantearemos una ronda de inversion en alguna BAN (Business Angels
Network) de la Asociacion Espafiola de Business Angels (AEBAN), tales como:

= BAN Madrid

= ESADE BAN

= FELLOW FUNDERS
= FIDBAN

= NUCLIO

e FASE 3: expansion del negocio e inicio del modelo de franquiciados. Necesidad de
capital: 1M€

El objetivo sera aumentar la apertura de centros propios a uno por trimestre, llegando al final
de la fase con 7 centros propios.

En paralelo iniciariamos la implementacion de un modelo de franquicia para que otros
emprendedores puedan sumarse a nuestro negocio de manera exitosa, abriendo 4 centros mas,
y aprendiendo a gestionar un negocio cono franquiciadores.

Nuestra estrategia inicial es cobrar a los franquiciados:

o Canon de entrada: sin canon a las franquicias durante los primeros afos, para
favorecer una expansion rapida. Al final de cada afio reevaluariamos la introduccion
de un canon de entrada, que podria situarse inicialmente en torno a 10-15k€.

o Royalties: 5% de la facturacion anual.

Esta doble via de crecimiento nos permitird una expansion mas rapida y la creacion de una
comunidad solida de clientes leales. Terminariamos la fase con un total de 11 centros.

Una vez hayamos cumplido nuestros objetivos financieros y demostrado que podemos replicar
nuestro modelo de negocio en varios centros en diferentes ubicaciones, buscaremos nuevo
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capital en fondos de inversion especializados, que suelen invertir entre 500k€ y 1M€ por
proyecto tales como:

= BSTARTUP
= ANGELSCAPITAL
= FARADAY

e FASES 4 y b5: aceleracion de la expansion y comienzo de las operaciones
internacionales. Necesidad de capital: SM€

Con la experiencia de los primeros afios, en la cuarta fase aceleraremos la apertura de nuevos
centros propios y franquiciados.

Iniciaremos la expansion internacional hacia otros mercados europeos para ser mas atractivos
de cara a un posible exit de nuestra empresa.

Buscariamos el capital en una nueva ronda, intentando ser atractivos para fondos de inversion
que ya inviertan fundamentalmente en proyectos a partir de 1 millén de euros, y sean expertos
en la proyeccion internacional de negocios, tales como:

= NAUTACAPITAL
= AXON

= SEAYA

= KIBOVENTURES

A finales de la fase 5, contariamos en total con 51 centros, y un split practicamente de 50%
entre centros propios y franquiciados.

e Posible escenario de exit

Pensamos que, a finales del afio 6, tras varios afios de operaciones y ya con los 51 centros
funcionando a pleno rendimiento (los abiertos en el afio 5 ya llevarian abiertos mas de un afio),
es un buen momento para realizar una valoracion mas objetiva de nuestra empresa.

Hemos realizado los célculos de la siguiente manera:
Resultado explotacion centros propios:
= NuUmero centros: 27
= Resultados operativos fin afio 5 (escenario realista): 222k€
= Ajuste para calcular resultados medios otros centros: 70% (aplicamos este descuento,

ya que algunos centros puede que no alcancen el resultado del escenario realista).
= (Calculo resultado total centros propios: 27 x 222k€ x 70% = 4,2M€
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Resultado explotacion centros franquiciados:

= Ndmero centros: 24

= Ingresos netos fin afio 5 (escenario realista): 477k€

= Ajuste para calcular resultados medios otros centros: 70% (aplicamos este descuento,
ya que algunos centros puede que no alcancen el resultado del escenario realista).

* Royalties: 5%

= (Célculo resultado por royalties franquiciados: 24 x 477k€ x 70% x 5% = 400k€

Resultado explotacion total: 4,2M€ + 400k€ = 4,6 M€

Generalmente se utiliza un maltiplo del resultado para valorar la empresa, y en este caso
estimariamos un rango entre 6 y 8 veces:

=  Valoraciéona 6x=4,6 x 6 = 27,6 M€

= Valoracion a 8x =4,6 x 8§ = 36,8ME€

Es decir, que nuestro proyecto alcanzaria un valor entre 27 y 37ME€. Esta cifra nos serviria para
hacer una valoracion de la empresa de cara a rondas de inversion posteriores o una posible
venta.

En cualquier caso, nos quedamos con la frase que dice el afamado inversor Rodolfo Carpintier:
“Una startup vale lo que alguien quiera pagar por ella”.

7. PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo procederemos a detallar como va a funcionar nuestro centro, y a profundizar
en aspectos fundamentales para su gestion, tales como la maximizacion de la ocupacion, la
gestion de proveedores y el control de gastos de explotacion.

7.1. Objetivos e inversion del plan de operaciones

Nuestra operativa es bastante sencilla, ya que ofrecemos solamente un tipo de servicio, y no
necesitamos contar con una gran red de proveedores. Nuestro plan de operaciones se centrara
en los aspectos detallados en la siguiente tabla.
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llustracion 18: Plan de operaciones

Objetivo Planes de accidn Presupuesto anual

Gestionar la maxima utilizacién de las
sesiones de trabajo disponibles entre las

9 |Maximizar la ocupacion del gimnasio |dos maquinas adaptando entrenamientos 0
Creacién de una red de proveedores |Firma de contratos en vigor, alternativas de
10 |estratégicos proveedores previstas si necesario 0
Establecer sistemas de control de
Establecimiento de sistemas de funcionamiento mdaquinas, mantenimiento
11 |seguridad en entrenamiento periédico 3.600 €
Respuesta inmediata con plan de accion
12 |Control de quejas de usuarios para solucionar problemas 10.000 €

Fuente: elaboracion propia

7.2.

Estrategias del plan de operaciones

A continuacién, explicamos las principales estrategias para llevar a cabo nuestro plan de
operaciones.

Estrategia 1: necesitamos maximizar la ocupacion del gimnasio. Para ello sera necesario
combinar las acciones continuas de captacion de clientes detalladas en el capitulo anterior,
mas el buen hacer de los entrenadores para distribuir los entrenamientos entre las sesiones
disponibles.

Estrategia 2: buscaremos tener contratados a todos los proveedores necesarios para el
funcionamiento del gimnasio lo antes posible, asi como disponer de alternativas en caso de
que sea necesario cambiar. En el siguiente apartado hemos preparado una lista con los
principales proveedores del negocio.

Estrategia 3: la seguridad es uno de los ejes estratégicos sobre los que asienta nuestra
propuesta de valor. Asi, pondremos en marcha un sistema de control permanente sobre el
buen funcionamiento de las maquinas (mantenimiento segun instrucciones del fabricante).
Igualmente garantizaremos como su uso adecuado por parte de los usuarios mediante una
formacidén y seguimiento de los entrenamientos.

Estrategia 4: capacitaremos a nuestro equipo para recibir quejas de una manera positiva y

estableceremos un mecanismo de actuacion rapida sobre cada una de ellas, incluyendo la
respuesta al cliente de las acciones implementadas.
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7.3. Proveedores

Nuestro proyecto no sera excesivamente dependiente de proveedores, ya que no debemos
reemplazar continuamente los servicios principales que ofrecemos: las maquinas estan listas
para proporcionar tantas sesiones de entrenamiento como sea posible, y solo requerirdn de un
mantenimiento periddico: engrasado, chequeo peridédico de partes méviles, o reemplazo de
partes dafiadas por el uso, tales como asientos o respaldos.

Hemos preparado una lista de proveedores estructurada para cubrir diferentes aspectos del
funcionamiento y mantenimiento del gimnasio:

*= Maquinaria de entrenamiento

o Laempresa ARX sera nuestro proveedor de las dos maquinas iniciales, y de
las siguientes, en caso de decidir comprarlas. Nos hemos puesto en contacto con
ellos para preguntarles sobre posibles descuentos o promociones, y en este
momento no existen. También hemos buscado maquinas en el mercado de
segunda mano, pero no parece que haya disponibles

= Software y Tecnologia

o Software de gestion de gimnasios para la administracion de membresias,
reservas de sesiones y seguimiento del rendimiento.

o Empresa de creacion de paginas web, incluyendo modulo de pagos.

o Proveedor de e-mail marketing para nuestras campanas.

o Telefonia, internet.

o Alarmas, camaras, con central propia y aviso inmediato a policia.

= Mantenimiento y reparacion

o Servicio técnico especializado para el mantenimiento y reparacion de equipos
de ejercicio, incluyendo las maquinas ARX.

o Empresa de mantenimiento de instalaciones para todas las necesidades
relacionadas con las instalaciones del centro, que estan disponibles 24/7.

= Productos y servicios complementarios

o Nutricionistas.
o Fabricantes de suplementos.
o [Fabricantes de ropa deportiva.

= Limpiezay suministros

o Limpiezay desinfeccidn de las instalaciones.
o Suministros de oficina para la administracion diaria del gimnasio.
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= Marketing y Publicidad

o Agencias de marketing digital, para crear y ejecutar camparias de email
marketing, redes sociales y publicidad en linea.

o Disefiadores graficos y de contenido, para crear materiales promocionales
atractivos y efectivos.

= Proveedores de servicios financieros y legales

Gestoria.

Banco.

Asesoria Legal.
Contratacion de personal.

O O O O

7.4. Operativa detallada del gimnasio

Estamos orientados a proporcionar el mejor servicio al cliente posible, para lo cual hay dos
aspectos fundamentales a decidir: dias / horarios de apertura, y tiempo dedicado a cada sesion.
A continuacion, analizaremos ambos y explicaremos las razones de nuestras decisiones.

e Diasy horarios de apertura

Con la intencion de ofrecer un servicio excelente (y maximizar el uso de nuestras
instalaciones), la apertura serd 6 dias a la semana a horario completo (lunes a sabado), y
mediodia el domingo para realizar mantenimiento o reparaciones.

En cuanto al horario, seguiremos con la misma filosofia de ofrecer maximas posibilidades de
asistencia. El horario “antes de entrar a trabajar es importante”, asi que abriremos a las 6:30h,
y sabemos que las horas de la tarde son igualmente horario premium, por lo que cerraremos a
las 22:30h horas. EI domingo el horario sera de 7h a 15h. Esto significa 16 horas de apertura
diaria de lunes a sabado, y 8 horas el domingo.

e Tiempo por sesion
Partimos de la base de que el tiempo real dedicado al entrenamiento sera de 15 minutos, pero
una buena practica es permitir suficiente tiempo para que los clientes no se sientan
“presionados” para realizar el entrenamiento deprisa, asi que enfatiza que el tiempo por sesion
sea de 30 minutos. A pesar de reducir el nimero de sesiones posibles, esta decision presenta
varias ventajas muy importantes para nuestro modelo de negocio:
o Los slots empezaran a las horas en punto en una maquina, y a y cuarto en la otra,
permitiendo recibir a los clientes individualmente.
o Elcliente sabra que tiene reservado este tiempo de 30 minutos para su sesion, y esto
permitira que entrene a pesar de no ser perfectamente puntual.
o El entrenador tendré tiempo para explicar ejercicios y educar al cliente en algin
aspecto relativo al entrenamiento de alta intensidad,
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o Nos permitira utilizar los recursos humanos de manera eficiente, ya que un
entrenador podra gestionar la entrada algo tardia de un cliente y permitirle terminar
el entrenamiento antes de recibir al siguiente cliente.

Asi, nuestras dos decisiones anteriores reflejan el tipo de servicio de alta calidad que queremos
ofrecer al cliente. Posteriormente valoraremos el impacto financiero que esto significa para
nuestras cuentas, y si es viable 0 no, pero nuestra vision de negocio debe estar presente y ser la
base de nuestras principales decisiones.

7.5. Calculos de capacidad disponible para entrenar clientes

Hay 3 pardmetros importantes a considerar a la hora de realizar los célculos, y estos son los
siguientes:

e Capacidad maxima de sesiones y horarios punta/valle:
En todos los casos hemos considerado la misma capacidad maxima de sesiones. El calculo ha
sido el siguiente:

» 1 maquina - 16 horas apertura/dia

» 16 x 30 minutos/sesion - 32 slots/dia

» 32 x 6 dias/semana = 192 slots/semana/maquina

» 192 x 2 maquinas -> 384 sesiones posibles por semana

En cuanto a los horarios, y basdndonos en conversaciones con otros propietarios, las jornadas
laborales habituales en Madrid y nuestra propia experiencia como usuarios de instalaciones
deportivas, hemos realizado un analisis que sera la base para nuestros calculos de ocupacion
en los diferentes escenarios.

A continuacién, los mostramos en la siguiente tabla:
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lustracion 19: Calculos de ocupacion segun franjas horarias

HORARIOS /

SLOTS 6:30-8:00 8:00-9:30 | 9:30-13:00 | 13:00-15:00 | 15:00-18:00 | 18:00-21:00 | 21:00-22:30( TOTAL

HORARIO

0,
PICO a1%

HORARIO

0,
VALLE >9%

SLOTS
DIA

SLOTS

SEMANA 36 36 84 48 72 72 36 384

% 9% 9% 22% 13% 19% 19% 9% 100%

Fuente: elaboracion propia

Como vemos, hemos dividido los horarios diarios en 7 franjas:
» 3 de las cuales seran consideradas “horario pico”.
» 4 franjas seran “horario valle”.

Estos serian los horarios habituales para los dias laborables (lunes a viernes), y consideramos
que, aunque no seran exactamente los mismos horarios el sabado, el nivel de ocupacion seria
similar al tener como usuarios a residentes en la zona. Este es uno de los motivos por los que
elegimos nuestra ubicacion con una combinacion de trabajadores y residentes.

Nuestros calculos indican que tendremos un 40% de sesiones en horarios pico que seran mas
atractivas para los clientes, por lo que su nivel de ocupacion sera mayor, mientras que un 60%
de nuestras sesiones se ubican en horario valle, y seran menos atractivas para nuestros usuarios.

Como conclusion de este apartado, pensamos que hemos desarrollado una operativa que
refleja fielmente nuestra vocacion de dar un servicio al cliente excelente. Tanto los horarios de
apertura, la duracién de las sesiones, nuestro enfoque en prevencion de lesiones y resolucion
de problemas seran ejes estratégicos de nuestro negocio.

8. PLAN DE RR.HH.

En este capitulo procederemos a detallar los principales aspectos de nuestro plan de recursos
humanos, tales como la contratacion, formacion y retencion del personal, asi como los planes
de accion para conseguirlos.

8.1. Objetivos e inversion del plan de RRHH

El plan de RRHH debe estar enfocado en atraer, formar, motivar y retener a los mejores
empleados, que seran el punto de contacto mas importante con nuestros clientes.
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De esta forma, nos focalizaremos en las actividades clave que describimos en la siguiente tabla.

llustraciéon 20: Plan de RR.HH.

Objetivo Planes de accion Presupuesto anual

Anuncios en Linkedin, agencias trabajo,
13 |Contratacidn del personal necesario |contactos, pagina web

Programa formacion interno "train the

14 |Formacién del personal trainers " 108.000€ / afio
Conseguir una baja rotacién del Revision periddica satisfaccion

15 |personal empleados mediante encuestas
Poner en marcha programas de Programas practicas en colaboracion con

16 |practicas universidades y centros formacién fisica

Fuente: elaboracion propia

8.2. Estrategias del plan de RRHH

e Estrategia 1: contratar al personal necesario

Realizaremos un analisis detallado de los perfiles mas adecuados para nuestro gimnasio, ya que
segun experiencias de otros propietarios, si finalmente acaban reclutando a candidatos que no
son adecuados para el puesto al sentirse desesperados por la necesidad de reponer una vacante,
ponen en riesgo la imagen de su negocio, ya que el contacto entrenador-cliente es uno de los
puntos mas importantes en la experiencia global del cliente. Utilizaremos nuestra red de
contactos, agencias de empleo y LinkedIn como vehiculos de contratacion.

e Estrategia 2: formar adecuadamente al personal

La capacitacion del personal es otro de los principales problemas con los que se encuentran los
propietarios de centros de entrenamiento de alta intensidad. En su experiencia, la mayoria de
los entrenadores personales no estan correctamente entrenados en este tipo de entrenamiento,
y no conocen la evidencia cientifica detras de nuestro método de entrenamiento. Pondremos en
marcha formaciones periodicas para asegurar que nuestro personal pueda proporcionar un
excelente servicio a nuestros clientes.

e Estrategia 3: conseguir una baja rotacién del personal

Sera fundamental crear una estrategia clara como empleador, definiendo qué tipo de
oportunidades ofreceremos a los entrenadores personales, qué valores queremos transmitirles
y, a su vez, que esperamos de ellos.

Estableceremos un sistema de remuneracion muy competitivo, que atraiga a los mejores
profesionales del sector. Hemos calculado una retribucion bruta total de 36.000€/afio como
oferta inicial, y trabajaremos en un sistema de incentivos que premie los resultados de los
entrenadores en captar y mantener clientes.
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Estrategia 4: establecer programas de préacticas

Debemos crear un vivero de posibles candidatos, por ejemplo, un grupo de estudiantes de
educacion fisica o similares, que podamos reclutar en el momento que sea necesario. Asi,
mantendremos un contacto regular con universidades, institutos, academias y entidades
educativas en el sector deportivo, organizando presentaciones o entrevistas grupales.

Como conclusion de este apartado, podemos afirmar que, a pesar de que inicialmente no
contaremos con un nimero elevado de empleados, nos esforzaremos al maximo para atraer y
formar a personal excelente, que a su vez ayudarad a mejorar el centro en una espiral positiva.

9.

9.1

PLAN FINANCIERO

. Objetivos del plan financiero

Hemos formulado objetivos financieros y sus correspondientes planes de accion para
garantizar el éxito de nuestro negocio. Los detallamos en la siguiente tabla:

llustracion 21: Plan financiero

Objetivo Planes de accion Presupuesto anual

17 Anuncios online en RRSS, Posters,

Aumentar los ingresos folletos, anuncios fisicos en la zona Segun plan de marketing
18 Revisar procesos para mejorar

Incremento del beneficio ineficiencias 0
19 Control de cada partida de gastos,

Control gastos de explotacidn detectando desviaciones 0
20 |Establecimiento programa dividendos a [Cumplir con los objetivos de pago

partir afio 3 acordados con accionistas 0

Ejecutar con excelencia la estrategia de

21 la empresa y velar por el cumplimiento

Consecucién objetivo IRR accionistas de buenas practicas 0

Fuente: elaboracion propia

Para desarrollar nuestro programa financiero de forma exitosa, es crucial centrarse en varios
aspectos clave:

Aumento de los ingresos: En el primer afio, se espera una facturacion de 253k€. En el
segundo afio, se proyecta un crecimiento del 78%, y en el tercer afio, un crecimiento
superior al 2%. Sera clave la consecucion de los niveles de ocupacién del gimnasio durante
el primer afio, y su consolidacion durante el segundo. A partir del tercer afio el objetivo sera
mantener esos hiveles de ocupacion.
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Incremento del beneficio: El EBITDA crecera de 13,6k€ en el primer afio a un
impresionante 1478% en el segundo afo, seguido de un crecimiento en torno al 2% en el
tercer afio. Logicamente no esperamos tener beneficios en tan solo un afio, pero si alcanzar
el punto de equilibrio a lo largo del primer ejercicio para que nuestro proyecto sea rentable.

Control de gastos de explotacién: La desviacion del presupuesto debe mantenerse por
debajo del 5% en el primer afio, menos del 3% en el segundo afio y menos del 2% en el
tercer afio. Hemos detallado las principales partidas de gastos en la cuenta de PyG y
realizaremos un control exhaustivo de las mismas.

Establecimiento de un programa de dividendos: A partir del tercer afio, se establecera
un programa de dividendos del 6%, manteniéndose en un minimo en 6% en los afios cuarto
y quinto, y aumentandose en caso de ser posible. Este puede ser un buen incentivo a medio
plazo para que los accionistas vayan recuperando parte de su inversion inicial antes de una
posible venta del negocio.

Consecucion del objetivo de IRR para accionistas: Se espera alcanzar una IRR del 32%
en el quinto afio. Este es el principal incentivo de cara a los socios fundadores y a otros
posibles accionistas.

En resumen, nuestro plan financiero asegura un crecimiento sostenible y rentable, manteniendo
un control estricto sobre los gastos y recompensando a los accionistas.

9.2. Hipotesis iniciales

Los estados financieros corresponden al primer centro que abriremos, y no incluyen la fase de
expansion. Todos los calculos se han realizado basandonos en las siguientes hipotesis:

a) INGRESOS

Iniciaremos el proyecto con un capital inicial de 240k€ que aportaran tres socios fundadores
a partes iguales. Basandonos en los analisis que explicaremos en los siguientes apartados,
pensamos que es la mejor manera de arrancar el proyecto. No hemos incluido en los
calculos ni deuda externa ni acceso a subvenciones o ayudas de ningun tipo.

Hemos realizado estimaciones del nivel de ocupacidn del gimnasio en base a la informacion

recabada de otros propietarios de centros similares y nuestros propios andlisis en cuanto al
namero de sesiones de entrenamiento disponibles y su atractivo para el usuario,
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e Dicho nivel de ocupacién crece mes a mes segun los escenarios y llegan a un nivel maximo
de ocupacion al final del primer afio. Consideramos que, si en durante el primer ejercicio
no hemos sido capaces de explicar nuestra propuesta de valor y atraer clientes, sera muy
complicado hacerlo en los afios posteriores.

e El precio de venta de nuestra membresia sera de 240€/mes, y ha sido calculado en funcion
de los precios de la competencia, los resultados de la encuesta, y nuestra propuesta de valor.

e No consideramos incrementos de precio de nuestra membresia para afios posteriores al
primer ejercicio. Esto es debido a que ya nos posicionamos en la banda alta de precios y no
queremos aumentar el diferencial con respecto a competidores.

e Los ingresos estimados por venta de membresias son funcion directa de multiplicar el
nimero de membresias conseguidas (ocupacion estimada) por el precio de venta unitario.

e Los primeros meses los dedicaremos completamente a la gestion de la parte de
entrenamiento del gimnasio, por lo que hemos considerado iniciar las ventas de servicios
de nutricion solo a partir del cuarto mes de operaciones. Esto nos permitird ganar algin
tiempo para conectar con profesionales de la zona que puedan prestarnos sus servicios
como auténomos.

e Encuanto a ingresos por suplementos y ropa deportiva, empezamos a incluirlos en nuestras
cuentas a partir del séptimo mes de operaciones para tener tiempo de contactar con
proveedores con productos coherentes con nuestra propuesta de valor, o incluso preparar
nuestra linea de ropa deportiva (camisetas, pantalones, sudaderas, etc.)

e La estimacion que hemos considerado en todos los escenarios es que estos ingresos
representaran un porcentaje pequefio con respecto a las cuotas (en torno al 5%).

b) GASTOS

e Los gastos estimados son en su mayoria fijos, ya que las partidas mas importantes tales
como salarios, alquileres, marketing, mantenimiento, limpieza, web, gestoria, alarma,

seguros, etc., no variaran y suponen mas del 85% del total de gastos.

e Prevemos un incremento de gastos del 2% anual, en linea con la inflacidn prevista para los
proximos afios por fuentes oficiales.

La siguiente tabla muestra nuestra estimacion de gastos de explotacion mensuales y su
anualizacion.
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lHustracion 22: Estimacion mensualizada de gastos operativos

Gastos de explotacion Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Anual
Sueldos y salarios 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000 108.000
Alquiler 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 48.000
Limpieza 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000
Marketing 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 12.000
Agua, electricidad 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6.000
Mantenimiento y reparaciones 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600
Alarma 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
Seguros 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600
Suministros oficina 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600
Gestoria 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200
Telefono 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200
Internet, pagina web 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
Varios 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000

TOTAL GASTOS 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 240.000

Fuente: elaboracion propia
En resumen, las hipdtesis respaldadas por la informacion recopilada y los anélisis realizados

en este trabajo determinaran la evolucion de nuestros estados financieros, los cuales se
analizaran a continuacion.

9.3. Inversioén inicial

Para calcular la inversion inicial requerida contemplaremos tres grupos de costes:
= Maquinas ARX

Contactamos con los proveedores de las maquinas, quienes nos proporcionan la siguiente
informacion:

o Coste de la maquina Alpha: 40.000€
o Coste de la maquina Omni: 40.000€
o Transporte y puesta en marcha: 10.000€
o Otro material de gimnasio: 5.000€

SUBTOTAL 95.000€
= Adecuacion del local
Contactamos con los distintos contratistas, quienes de manera orientativa nos indican costes

estimados. De igual forma, la agencia inmobiliaria nos facilita la informacion sobre pagos
iniciales y fianzas.

o Adaptacion del local: 30.000€
o Material vestuarios / bafos: 10.000€
o Pagos alquiler local y fianza: 25.000€

SUBTOTAL 65.000€
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= Otros gastos iniciales (personal, suministros, licencias, seguros, etc.)

Aqui realizaremos una estimacion de los principales costes para iniciar las operaciones,
incluyendo los costes de contratacion de personal y primeros sueldos antes de abrir el centro,
asi como los distintos suministros necesarios (programas software gestion, creacion pagina
web, internet, instalacién sistema alarma, etc.). De igual forma incluiremos una partida de
gastos imprevistos, que suceden de manera habitual en todos los proyectos, y el fondo de
maniobra necesario para cubrir las pérdidas de los primeros meses hasta que el centro alcance
el punto de equilibrio:

o Personal: 6.000€
o Suministros: 4.000€
o Imprevistos 10.000€
o Margen de maniobra 60.000€

SUBTOTAL 80.000€

Es decir, que estimamos una necesidad de inversion inicial en torno a 240.000€

9.4. Analisis de posibles fuentes de financiacion, socios fundadores y su papel

Posibles fuentes de financiacién

Nos encontramos en la etapa de arranque del proyecto, conocida en el mundo del
emprendimiento como ““fase semilla” (Tecnolégico de Monterrey, 2023). Nuestro principal
objetivo sera validar el modelo de negocio que proponemos, y para ello necesitamos capital.
Lo emplearemos en formar nuestro equipo de trabajo e iniciar las operaciones de nuestro centro
hasta que seamos capaces de generar flujo de efectivo y alcanzar el nivel de rentabilidad.

Existen numerosas vias para financiar nuevos proyectos, tales como préstamos bancarios,

lineas de crédito, ayudas gubernamentales, crowdfunding, business angels o capital propio.
Hemos realizado un analisis de cada una de ellas, que detallamos en la siguiente tabla:
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lustracion 23: Posibles fuentes de financiacion

Via de financiacion

Ventajas

Desventajas

Préstamos
bancarios

Plazos devolucion flexibles
Acceso a cantidades importantes
Intereses deducibles de impuestos

Deuda debe ser pagada

Nivel intereses alto

Puede requerir avales (incluso
personales)

Lineas de crédito

Flexibilidad acorde con
necesidades financieras

Coste de intereses solo por dinero
utilizado

Renovables si necesario

Nivel intereses alto
Necesidad historial crediticio
favorable

Uso excesivo de capital ajeno

Ayudas
gubernamentales

No requieren devolucion importes
A veces incorporan asesoramiento

Acceso a cantidades limitadas
Proceso solicitud complejo y largo

Crowdfunding

No requiere devolucion de fondos
ACCes0 a NUMerosos inversores
Buen test para confirmar interés en
propuesta

Acceso a capital no garantizado
Diluye la propiedad del negocio

Business Angels

Acceso a cantidades significativas
de capital

No se necesita devolver el dinero
con intereses

Mayor flexibilidad que
instituciones en cuanto a las
condiciones

Requieren participacion en el
capital de la empresa

Suelen querer participar en
decisiones estratégicas
Proceso de busqueda largo y
competitivo

Capital propio

Control total sobre el negocio
Alta flexibilidad en la gestién
financiera

No genera pagos fijos de
devolucion deuda

Riesgo econémico personal
inversores
Fondos limitados

Fuente: elaboracion propia

En vista de nuestro analisis, consideramos que para nuestra idea de negocio la mejor solucion
inicial es el capital propio de los socios fundadores, basandonos en los siguientes argumentos:

e Reduccién del riesgo financiero: podemos centrarnos en desarrollar nuestro negocio,
invirtiendo en la mejora de nuestros servicios sin posibles incumplimientos en el pago de
devolucion de deudas, algo fundamental en nuestras primeras etapas del negocio.

e Control en la toma de decisiones: los socios fundadores tendran toda la capacidad para
tomar las decisiones estratégicas que consideren mas adecuadas para el desarrollo del
negocio, sin interferencias de terceros.

e Compromiso: obtendremos mas interés y dedicacidn por parte de los socios fundadores si
tienen una inversion personal relevante en el negocio, de manera que estardn mas
comprometidos a ayudar a asegurar el éxito de nuestra empresa.
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e Atraccion de nuevos inversores: pensamos que, a la hora de buscar nuevos inversores
para el negocio, estos lo valoraran de forma mas atractiva si ofrecemos una base sélida de
fondos propios y un nivel de deudas bajo o inexistente.

Socios fundadores y su papel

La importancia de los socios fundadores y su papel en el éxito del emprendimiento ha sido
objeto de numerosos analisis.

El término "socio fundador" se aplica a las personas que participan de manera directa en la
creacion de una empresa desde el principio. Su papel es determinante para definir la vision,
misién y estructura organizativa inicial de la empresa. Ademas, son igualmente responsables
de tomar las decisiones criticas que afectaran al éxito o fracaso del negocio.

Su mision no solo sera proporcionar capital 0 recursos para constituir la empresa, sino que
idealmente deberan aportar valor a través de sus habilidades, ideas, relaciones empresariales,
0 experiencia profesional. Deben trabajar activamente para obtener clientes, socios potenciales,
nuevos inversores 0 aprovechar oportunidades de crecimiento cuando aparezcan. Una vez
constituida la empresa deberan involucrarse activamente, influenciando todas las facetas
operativas del negocio o incluso tomar decisiones de correccion de estrategia cuando sea
necesario.

Su personalidad es clave, ya que deben ser capaces de aceptar de riesgos econdémicos, afrontar
desafios y desempefiarse bien en las numerosas situaciones imprevistas que, de seguro,
ocurriran. Este es uno de los puntos mas importantes en la viabilidad del negocio, ya que es
crucial su competencia para gestionar los recursos limitados de la empresa de manera eficiente.
Todo lo anterior requiere una importante dedicacion de esfuerzo y tiempo, ya que deben estar
comprometidos a ayudar al éxito de la empresa.

Si la personalidad de cada socio individual es algo fundamental, no menos lo sera su capacidad
para trabajar en equipo con el resto de los socios, ya que inevitablemente existiran diferentes
opiniones a la hora de resolver conflictos, especialmente cuando provengan de entornos
empresariales distintos. Estas posibles disputas deben gestionarse de manera correcta y
transformarse en oportunidades para incluir todos los posibles puntos de vista a la hora de tomar
decisiones. Existen numerosos ejemplos de equipos de socios fundadores que, gracias a poseer
habilidades muy distintas, pero complementarias, y trabajando adecuadamente en equipo,
jugaron un papel fundamental en el éxito inicial de sus empresas.

Una vez desarrollado lo anterior, definiremos a continuacion los socios fundadores ideales que
buscaremos para nuestro negocio.

En principio, creemos que seria ideal contar con tres socios fundadores, ya que nos
permitiria una comunicacion fluida y una toma de decisiones rapida, algo fundamental en las

86



primeras etapas de nuestro centro. Definiremos asi los perfiles més adecuados para nuestros
socios fundadores:

lustracion 24: Perfiles y papel de los socios fundadores

expansion

Inversion % Rol Descripcion rol del socio
inicial Acciones

Socio 80.000€ 33,3% | Perfil operativo Idea inicial del negocio,

fundador 1 creacion empresa,
contratacién empleados,
administracion y gestion
legal, seguimiento de
presupuestos, plan de
marketing, operativa
diaria

Socio 80.000€ 33,3% | Perfil experto en | Vision de la empresa,

fundador 2 gestion centros soluciones a problemas

fitness o retail operativos, identificacion

oportunidades, marketing

Socio 80.000€ 33,3% | Perfil experto en | Estrategias de

fundador 3 financiacion y crecimiento,

comunicacién con
posibles inversores,
nuevos socios, lineas de
financiacion

Fuente: elaboracion propia

De esta forma contariamos con tres perfiles con distintas caracteristicas, complementarios, y
que podrian dar apoyo en partes decisivas del negocio.

9.5. Escenarios de trabajo: pesimista, realista y optimista

Vamos a elaborar 3 escenarios posibles para nuestro negocio: pesimista, realista y optimista.

En los tres casos los gastos operativos seran los mismos ya explicados en el capitulo anterior.

En cada escenario solo variaremos el porcentaje de ocupacion del gimnasio, parametro que
sera la clave para determinar la viabilidad del proyecto, tal y como se muestra en la siguiente

tabla:
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lHustracion 25: Ocupacién del gimnasio en los 3 escenarios

Ocupacion por escenario ARO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Pesimista 13% 25% 26% 27% 28%
Realista 22% 38% 39% 40% 41%
Optimista 38% 65% 66% 67% 68%

Fuente: elaboracion propia

Hemos elaborado las cuentas de PyG y el analisis de los escenarios pesimista y optimista y
se incorporan en los anexos 13y 14.

A continuacion, nos centraremos en el desarrollo de los estados financieros del escenario
realista.

9.6. Elaboracién de los estados financieros del escenario realista

Comenzaremos por analizar los dos estados financieros mas importantes de nuestra empresa:
la cuenta de pérdidas y ganancias (PyG) y el balance. Posteriormente valoraremos la compariia
en base a sus flujos de caja previstos, para finalizar con un analisis de la rentabilidad que
ofreceremos a los accionistas.

Cuenta de pérdidas vy ganancias del escenario realista

La cuenta de pérdidas y ganancias, también conocida como cuenta de resultados, es un
documento financiero esencial para cualquier empresa. Refleja el resultado contable de un
ejercicio, separando los ingresos y gastos segun su naturaleza.

Nos ayudara a evaluar nuestra rentabilidad, determinando si estamos generando beneficios o
pérdidas, nos ayudara a tomar decisiones informadas sobre la direccion estratégica y nos
facilitara la identificacion de tendencias en ingresos y gastos a lo largo del tiempo.

A continuacion, reflejamos nuestra cuenta de resultados (en miles de euros) de los cinco
primeros ejercicios.
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lustracion 26: Cuenta de PyG del escenario realista

PyG FINAL DEL ANO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
INGRESOS DE EXPLOTACION 254 454 463 472 482
Cuotas gimnasio 238 420 429 437 446
Servicios de nutricion 11 21 21 22 22
Ventas tienda 5 13 13 13 13
Gastos de explotacion 240 240 245 250 255
Sueldos y salarios 108 108 110 112 115
Alquiler 48 48 49 50 51
Limpieza 24 24 24 25 25
Marketing 12 12 12 12 13
Agua, electricidad 6 6 6 6 6
Mantenimiento y reparaciones 4 4 4 4 4
Alarma 2 2 2 2 3
Seguros 4 4 4 4 4
Suministros oficina 4 4 4 4 4
Gestoria 1 1 1 1 1
Telefono 1 1 1 1 1
Internet, pagina web 2 2 2 2 3
Varios 24 24 24 25 25
EBITDA 14 214 218 223 227
Amortizaciones (maquinas, mobiliario) 9 9 9 9 9
EBIT 5 205 209 214 218
BAT 15% (start-up) 1 31 31 32 33
RESULTADO DEL EJERCICIO 4 174 178 181 185

Fuente: elaboracion propia

Basandonos en nuestras investigaciones de mercado y analisis propios, la estimacion que
hemos realizado es que la captacion de clientes seria rapida durante los primeros meses, con
un incremento neto de usuarios de un 3% mensual, y alcanzando el 20% de ocupacidn necesario
en unos 6 meses. A final de afio, la ocupacion del centro seria del 38% (ocupacion media del
primer afo del 22%), porcentaje que se incrementara ligeramente en afios posteriores.

Este escenario realista estd basado en conseguir en los horarios pico un porcentaje muy
alto de ocupacién, y mucho mas bajo en las horas valle, algo que nos parece coherente y es
la norma en la mayoria de los propietarios de centros con los que hemos hablado. Mantener un
40% de ocupacién del centro es un objetivo ampliamente aceptado por la comunidad de
propietarios de centros y que consideramos deberia ser alcanzable. Consiguiéndolo, los

resultados del centro serian muy positivos desde el segundo afio de actividad, tal y como refleja
la cuenta de resultados.

Los ingresos van directamente relacionados con la ocupacion, asi que vemos que siguen el
mismo porcentaje de incremento.

Por su parte, los gastos incluyen todas las partidas descritas en al apartado anterior y reflejan
fielmente la operativa del centro. Son gastos fijos en su préactica totalidad, por lo que
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aumentar los ingresos en base a una elevada ocupacion es la clave del éxito de nuestro
negocio.

Hemos considerado una tasa impositiva del 15% durante los primeros cuatro afios, tal y como
se especifica en la normativa espafiola para las start-ups.

Con todo lo anterior, el resultado del primer ejercicio es practicamente cero, y vemos
como los resultados de los afios posteriores se elevan significativamente.

Proyeccidon provisional del balance de situacion del escenario realista

El balance de situacion, también conocido como balance general, es un documento financiero
que muestra la situacién econémica y financiera de una empresa en un momento especifico. Se
compone de tres partes principales: activos (corrientes y no corrientes), pasivos (corrientes y
no corrientes) y patrimonio neto (capital social, reservas y resultado del ejercicio).

El balance nos servira para evaluar nuestra solvencia, determinando nuestra capacidad para
cumplir con nuestras obligaciones a corto y largo plazo. Igualmente, nos ayudara a evaluar la
capacidad de la empresa para convertir activos en efectivo rapidamente, y finalmente nos
proporcionara una vision clara de como nos estamos financiando.

A continuacion, reflejamos nuestro balance de situacion de los cinco primeros ejercicios.
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llustracion 27: Balance del escenario realista

ACTIVO BALANCE INICIAL  ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO NO CORRIENTE 140 131 122 113 104 95
MAQUINARIA 85 85 85 85 85 85
INSTALACIONES TECNICAS 30 30 30 30 30 30
AMORTIZACION ACUMU 0 9 -18 27 -36 -45
MOBILIARIO 10 10 10 10 10 10
FIANZAS CONSTITUIDAS 15 15 15 15 15 15
ACTIVO CORRIENTE 100 113 296 470 647 828
GASTOS ANTICIPADOS 10 0 0 0 0 0
PROVISIONES 10 0 0 0 0 0
CASH 80 113 296 470 647 828
TOTAL 240 244 418 583 751 923
PASIVO BALANCE INICIAL  ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PATRIMONIO NETO 240 244 418 583 751 923
FONDOS PROPIOS 240 240 240 240 240 240
RESERVAS 0 0,0 3,9 178 343 511
Dividendo 0 0,0 0,0 -13 -13 -14
RESULTADO DEL EJERCICIO 0 3,9 174 178 181 185
PASIVO NO CORRIENTE 0 0 0 0 0 0
PASIVO CORRIENTE 0 0 0 0 0 0
TOTAL 240 244 418 583 751 923

Fuente: elaboracién propia.

En el balance incluimos las amortizaciones dentro del activo no corriente. Los conceptos
incluidos son las maquinas ARX, la adecuacion del local y el material del gimnasio. De igual
forma, incluimos en la partida de otros activos fijos el software, los equipos informaticos y el
mobiliario.

En la tesoreria y fondos disponibles incluimos el fondo de maniobra inicial, necesario para
cubrir los gastos durante los primeros meses de operaciones, y en la partida de otros activos
corrientes incluimos los gastos correspondientes a suministros, licencias y seguros.

En nuestro primer gimnasio no contemplamos deudas a largo plazo, el saldo de clientes es cero
porque nuestros usuarios pagaran a principios de cada mes. Asimismo, el saldo de proveedores
es también cero porque los proveedores de productos que decidamos vender los dejaran en el
centro consigna, cobrando una comisién cuando los vendamos.
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Valor del

negocio

Para poder realizar una valoracion correcta de la empresa utilizando el método de descuento

de flujos de caja y de multiplos sobre EBITDA, el primer trabajo que realizar es calcular el

flujo de caja libre (FCF).

En la siguiente tabla reproducimos el calculo de los flujos de caja.

lustracién 28: Céalculo del FCF

FCF ANOO ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5

Ebit 4,62 204,87 209,15 213,51 217,96
Impuestos 0,69 30,73 31,37 32,03 32,69
Noplat 3,92 174,14 177,77 181,48 185,27
Depreciacion 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00
WC - 20,00 20,00

Capex - 150,00 - - - -
FCF - 170,00 32,92 183,14 186,77 190,48 194,27

Fuente: elaboracion propia.

Una vez calculado el FCF de nuestra empresa, procederemos a calcular el WACC con el que
calcularemos el valor actual.

En nuestro caso no hay deuda externa, por lo que el WACC sera igual al coste del equity, que
calcularemos como la suma del interés del bono espafiol a 10 afios, mas el premium por ser
start-up y la beta por el sector de fitness (Damodaran, 2024).

Los célculos se muestran en el siguiente cuadro:

llustracion 29: Calculo del WACC

Cost of Equity
Risk-free rate

Equity Risk Premium
Beta

Cost of Equity

WACC

Cost of Equity
% debtin EV
% equity in EV
WACC

3,4% Bono a 10 afios

18% Damodaran + Premium (StartUp)
1,22 Damodaran

25%

25%

100%
25%

Fuente: elaboracién propia.
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Procedemos a calcular el valor del proyecto en base al descuento de flujos de caja, que

mostramos en el siguiente cuadro:

lustracion 30: Valor del Equity en base al Descuento de Flujos de Caja

Model Years 1 2 3 4 5
Fiscal Years 2025e 2026e 2027e 2028e 2029e
Unlevered Free Cash Flow Projections 33 183 187 190 194
Discount Factor 1,25 1,57 1,97 2,47 3,10
Present Value of FCFF 26 117 95 77 63
Terminal Value in 2029 895
Present Value of Terminal Value 289

Fuente: elaboracion propia.

El modelo muestra un Present Value of Terminal Value de 289k€, superior a la inversion inicial

de 240k€, por lo que la decision matematica financiera seria INVERTIR.

Pasamos a calcular el valor de nuestra empresa, para lo cual utilizaremos el siguiente modelo:

lHustracion 31: Célculo del Terminal Value y multiplo EV/EBITDA

Perpetual Growth Rate
Terminal Cash Flow + 194
Perpetual Growth Rate +3%
Cost of Capital +25,4%
Adjusted Cost Perpetual Cost of Capital 22,4%
Terminal Value in 2029 895
Implied EV / EBITDA (x) 3,9x
Exit Multiple |
Terminal EBITDA (2029) 227

Exit EV / EBITDA (x) 3,9x

Terminal Value in 2029 895
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FCF

WACC

£V

AN00  ANO1  ANO2
170,0 32,9
170,0 32,9
+25,4%
496,4

183,1

183,1

ANO3  ANO4  ANOS
186,8 190,5 194,3
895
186,8 1905  1.089,0

Fuente: elaboracion propia.

Nuestra valoracién arroja un resultado de 895k€, con un multiplo de 3,9x el EBITDA, que si
bien esta por debajo de compafilas mas consolidadas tales como BASIC FIT= 12,4x; GYM
GROUP=6,9x o PLANET FITNESS= 21x, es l6gico al ser una empresa de reciente creacion.

En resumen, el valor de la empresa aumentaria considerablemente en solo cinco afios de
operacion si se cumplieran nuestras hipétesis, lo que nos dejaria con un Terminal Value de
895ke€, una cifra muy superior a los 240k€ de inversion inicial necesarios para comenzar el

proyecto.

Ademas, el Enterprise Value, que representa el valor del proyecto, es de 496,4Kke€.

Analisis de la rentabilidad

El célculo lo efectuaremos segun la valoracion del proyecto calculada anteriormente mas los
dividendos pagados a los accionistas. En nuestras estimaciones consideramos razonable
comenzar a pagar dividendos a partir del tercer afio de explotacion.

La siguiente tabla refleja los calculos:

lHustracion 32: IRR Equity

Inicial Ano 1 Ao 2 Ano 3 Aiho 4 Afo 5
CAPITAL -240 0 0 0 0 0
DIVIDENDOS 0 0 0 13 13 14
VALOR 0 0 0 0 0 895
TOTAL -240 0 0 13 13 908

TIR: 32%|

Fuente: elaboracion propia.

La rentabilidad de la inversion inicial de 240.000€ sera de un 32% anual. A pesar de requerir
una inversion inicial elevada, cumpliendo las hip6tesis de nuestro escenario realista vemos que
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la tasa de retorno de este proyecto resulta atractiva, y nos situaria en buena posicion para atraer
inversores.

En resumen, todos los indicadores financieros analizados a lo largo de nuestro plan de negocio
permiten afirmar la viabilidad y la rentabilidad de nuestro proyecto.
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10. CONCLUSIONES

El exhaustivo analisis realizado en este Trabajo de Fin de Grado ha sido la base para validar la
viabilidad econémica de un centro de fitness boutique con una propuesta de valor Unica y
diferencial en el sector del fitness: realizar entrenamiento altamente efectivo en tan solo 15
minutos por semana.

En primer lugar, nuestra investigacion nos ha permitido confirmar que existe una demanda
suficiente. Hemos realizado un estudio detallado del mercado del fitness en Espafa, que
representd el 3.3% del PIB espafiol en 2023 y presenta unas perspectivas de crecimiento muy
positivas. Espafa se posiciona como uno de los mercados lideres en actividad fisica, empleando
a mas de 400,000 personas, contando en 2023 con 4.561 gimnasios en todo el pais, y con 5,4
millones de usuarios, un millén mas que el afio anterior.

El concepto fitness boutique esta al alza, con un volumen de negocio global de 49,3 mil
millones de ddlares en 2021, estimandose un crecimiento hasta 66,2 mil millones en 2026,
fundamentalmente motivado por la inclusion de tecnologias avanzadas en el entrenamiento

Los resultados del anélisis realizado con herramientas analiticas tales como el analisis PESTEL
del macroentorno indican que la economia espafiola se encuentra en un momento estable y
favorable para el emprendimiento, con una tasa de desempleo del 11,2% en septiembre de
2024, la méas baja de la ultima década en 2023.

Ademas, en la ubicacion elegida para ubicar nuestro centro, el distrito de Salamanca en Madrid,
la tasa de desempleo se sitda en tan solo el 6,4%, la mas baja de la ciudad. Es una de las zonas
con mayor poder adquisitivo de Espafia, y cuenta con numerosos profesionales y ejecutivos
que trabajan en importantes empresas en los alrededores.

Este momento esta siendo aprovechado por numerosos emprendedores. Por ejemplo, en 2023,
el porcentaje de personas con intencion de emprender aumenté del 9,4 % al 11,2 %, una cifra
que no se registraba desde 2012. Ademas, el emprendimiento goza de una imagen favorable
entre la sociedad espafiola, con un 60 % de la poblacion que lo percibe de manera positiva.

Hemos certificado que la innovadora tecnologia ARX ya ha probado su efectividad en otros
mercados y ofrece grandes beneficios en comparacion con otros equipos y formas de
entrenamiento. Los estudios presentados muestran que los resultados entrenando con
ARX ofrecen mejoras de fuerza muy superiores a entrenamientos convencionales.

El analisis de posibles competidores, identificando y evaluando gimnasios, centros de fitness y
entrenadores personales que ofrecen servicios similares o sustitutivos, nos ha permitido
determinar que nuestro concepto de gimnasio boutique es diferencial, existiendo una ventana
de oportunidad para establecernos como lideres del sector.
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Igualmente, hemos trabajado en detalle el perfil de nuestro pdblico objetivo, estudiando en
profundidad sus necesidades, preferencias y barreras, para certificar que realmente tienen
interés en una propuesta de valor como la nuestra y estan dispuestos a pagar por un servicio
premium.

Utilizando el Business Model Canvas y las herramientas estratégicas DAFO y CAME como
base para desarrollar nuestros planes de marketing, operaciones, recursos humanos, y
financiero, hemos plasmado como ejecutar de manera eficiente nuestros planes estratégicos.

Adicionalmente, hemos elaborado un posible plan de expansion. Gracias a la experiencia
obtenida con la gestion de nuestro primer centro, podriamos pensar en escalar el negocio a
través de nuevos centros propios y franquiciados.

Los resultados presentados en el plan financiero muestran un negocio que puede conseguir en
tan solo 5 afios un retorno de la inversion del 32% anual, alcanzando una rentabilidad
positiva en 3 afos, con un valor actual del proyecto de 496,4k€, cifras muy interesantes para
los accionistas.

En resumen, nuestro proyecto demuestra que existe un mercado viable y en expansion para
un gimnasio boutique especializado en entrenamiento de alta intensidad en Espafia. Con una
implementacion adecuada de los planes estratégicos, nuestro compromiso con la excelencia en
el servicio al cliente y una expansion rapida mediante la apertura de nuevos centros, este
emprendimiento no solo es factible, sino que puede establecer un nuevo estandar de calidad
e innovacion en la industria del fitness.

97



11. DECLARACION DE USO DE HERRAMIENTAS DE INTELIGENCIA
ARTIFICIAL GENERATIVA EN TRABAJOS FIN DE GRADO

Por la presente, yo, Maria de Iracheta, estudiante de E-3 de la Universidad Pontificia Comillas
al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado “Entrena en 15 minutos por semana: Elaboracion
de un Plan de Negocio para un gimnasio de entrenamiento de alta intensidad”, declaro que he
utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT en el contexto de las
actividades descritas a continuacion:

1. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad linglistica y
estilistica del texto.

2. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender
literatura compleja.

3. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacién y contenido presentados en este trabajo son producto de mi
investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han dado
los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he explicitado
para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente de las
implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las
consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: 25/03/2025
Firma: Maria de Iracheta
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13. ANEXOS

ANEXO 1

Informe “Panorama by Kantar. La perspectiva de la confianza del consumidor
espaifiol”.

i’ Durante el primer semestre del afo la economia mundial ha dado muestras
I n d | ce de crecimiento y se espera que se mantenga, aunque se recogen algunos
signos de debilidad. El crecimiento es desigual, con mejoras mas claras en
Estados Unidos y desaceleracion en la zona Euro y otras geografias, ademas

Panorama

Estabilidad en el de cierta desaceleracion en la creacion de empleo en EEUU y la zona Euro.
I a co nf | anza fndice Panorama by Simultaneamente los tipos de interés han comenzado a reducirse y se recoge
una bajada de la inflacién, aungue la inflacion subyacente muestra una
d e | C onsum | d or Kcntc]r, mayor resistencia a moderarse.
evidenciando la Aunque las previsiones en Espafa se han corregido al alza, el consumidor
cautela de los espafiol se mantiene cauto y moderado, concretdndose su valoracion en
estabilidad para el Indice Panorama by Kantar. Tras 3 periodos de mejora
consumidores. paulatina del indice de confianza, este trimestre practicamente no pedemos

hablar de crecimiento, sino que nos mantenemos en cifras muy similares al
segundo trimestre, sin llegar a superar las valoraciones en negativo que
arrastramos desde 2020, aunque ya muy cerca de hacerlo.

= Confianza del Consurnidor
P o . . ]

//J*"-—/V — N — /s

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
conar Iniacon ol G

Indice Panorama by Kantar
El Indice s el resuftado de la media de los 3 principales valoraciones: situacion del pais, situacion economica del hogar y momento
para realizar grandes compras. Debido al Covid 19 el primer trimestre del 2020 no se realizé &l campe y por tanto no hay data.

KAN TAR Panorama by Kantar 3T 2024 © Kantar 2024 |3

En este tercer trimestre del ano, la valoracion de los consumidores sobre

. I ..
S |t uacion La valoracion que realizan los la economia espariola sigue siendo negativa y permanece estable.

economica consumidores sobre la Las mejoras en las previsiones econémicas del pais, la ligera rebaja de
situacion econdmica del pq(s los tipos de interés o la moderacion de la inflacion no se reflejan todavia
. en la valoracién de los consumidores, que se mantiene prudentes, quiza
continta estable frente al influidos también per otros indicadores como la desaceleracién en la
trimestre a nter\or, creacion de empleo o una inflacion subyacente mds estable.

de Espafia

manteniéndose negqtivq_ Asi, tanto la valoracién actual como la realizada a 6 meses de la
economia de nuestro pais continua en cifras negativas y sin cambios.

Evolucion de la valoracién de la situacién econémica en Espafia

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Valoracion de la situacion econsmica del pais: N Actual T Ab meses
El dato de cada variable del grafico ex la diferencia entre ¢l parcemtaje de valeraciones positivas y &l porcentaje de valeracianes ) o771

Cuanto mayor sea el porcentaje, sea positivo © negative, mas acentuada es la diferencia.
Dekido al Covid 19 &l primer trimestre del 2020 no se realizs &l campo y por tanta ne hay date.

l(ANTAR Panorama by Kantar 3T 2024 © Kantar 2024 |5
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. s La cautela de los consumidores espafioles cuando ponen la vista en sus
S | t uacion propias economias es tremendamente alta. Ninguno de los indicadores
z F . . de contexto, como la reduccién de los tipos de interés o de la inflacion
economica Estabilidad en la valoracion de en general, parecen ser suficientemente solidos o inspiradores de
d e | oS la situaciéon econdmica del | confianza como para que mejore la valoracion de la situacion
ho B hogc:r ClCtUCI‘yGSGiS meses economica de los hogares.
9 vista.

Unicamente encontramos una muy timida mejora a seis meses vista,
que este trimestre se queda a cero, rozando la valoracion positiva.

Evolucién de la valoracién de la situacién econémica del hogar

0 [T\ —A 6 meses

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Valoracion de la situscion financiera del hogar:
&Y como valorarias a situcion ecanamica de tu hogar?, ¢Come crees que serd la situacion ecandrmica de tu hogor dentro de seis meses? Debida al Covid 19 el primer trimestre del 2020 no se realizé el campo

£l dato es la diferencia entre o porcentaje de valoracionss pesitivas y el parcemtaje de valoracienes negativas. Cuanto mayor sea el porcentaje, sea ¥ por tanta na hay date
positivo o negativo, mas acentuada es la diferencia.

ICANTAR Panorama by Kantar 3T 2024 © Kartar 2024 | 6

Valoracién del

momento de i\\\*& Cesta Q Hogar Ocio Q Tecnologia
—

compra. basica _—
S e ana I izan 9 — Alimentacion — Pequenos electrodomésticos — ?jz?jicudc aactividades  — Television

. 3 O — Productos de drogueria — Accescrios para el hogar — Telefono movil
cate 9 orias y y limpieza del hogar — Refrescos, cervezas, vino o

— Electrodomésticos grandes — Servicios de streaming

i _ bebidas alcohdlicas para .
su b cate g orias Ropa o complementos — Musbles consumir en el hogar (peliculas, series, musica... )
de pro ductos - sfj‘éz‘do; s;ss:;m — Restaurantes, bares — Ordenador
y serv icios — Viagjes de fin de semana — Consolo/ videojusgos

— Vacaciones largas/ un crucero

g <=7
E{:Uti Seguros ~—. Productos Grandes q Formacién o Colaboracién
@ financieros @ compras J (J== ONG

— Sequro de coche/ vivienda — Productos financieros (planes/ — Reformar la casa — Actividades de formacion — Colaboracién con ONG
— Seguro de salud fondos) — Coche / moto

. — Ouas inversiones financieras
— Seguro de vida — Casa / piso como primera

— Préstamo/Crédito o Hipoteca vivienda

— Casa / piso como segunda
vivienda / inversion

IKANTAR Panorama by Kantar 3T 2024 © Kantar 202410

Fuente: kantar.com
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ANEXO 2

Resonancia magnética de tres individuos adultos

MRI of Mid-Thigh: Active vs Sedentary Adults

40-year-old triathlete

40-year-old Triathlete: Mostly muscle

74-year-old Sedentary Male: Mostly fat

70-year-old triathlete

70-year—old Triathlete: Primarily muscle

Fuente: Frank McGinnis (NASM Personal Trainer)

La imagen de resonancia magnética de arriba ilustra el area del muslo en tres individuos. La imagen
superior es de un triatleta de 40 afos. El centro blanco es hueso. El gris oscuro representa la masa
muscular y el area blanca opaca es grasa. La imagen del medio de una persona sedentaria de 74 afios
muestra principalmente grasa. La imagen inferior muestra a un triatleta de 70 afios cuya masa muscular
supera la del triatleta de 40 afios.

La conclusién es que el musculo no se pierde por la edad, sino por la falta de ejercicio.
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ANEXO 3

Andlisis de las principales ubicaciones para nuestro centro.

Azca

Numero de trabajadores: Azca es el principal distrito financiero de Madrid, con una
alta concentracion de oficinas y empresas, lo que atrae a miles de trabajadores
diariamente.

Poblacion residente: aunque es principalmente una zona de oficinas, hay algunas areas
residenciales cercanas.

Empresas importantes: Torre Picasso, Torre Europa, Banco de Bilbao, Torre Titania.
Proyectos en la zona: la iniciativa RENAZCA esta transformando Azca en un espacio
mas abierto y conectado, con un enfoque en la sostenibilidad y la accesibilidad.

Barrio de Salamanca

Numero de trabajadores: alta densidad de oficinas y comercios de lujo.

Poblacion residente: 147.707 habitantes.

Empresas importantes: boutiques de lujo, restaurantes de alta gama y oficinas
corporativas.

Proyectos en la zona: renovaciones de edificios historicos y mejoras en
infraestructuras urbanas.

Chamberi

Numero de trabajadores: menor concentracion de oficinas comparado con Azca, pero
con un numero significativo de pequefias y medianas empresas.

Poblacion residente: 145.934 habitantes.

Empresas importantes: startups y empresas tecnoldgicas, ademas de comercios
locales.

Proyectos en la zona: iniciativas de revitalizacion urbana y mejoras en espacios
publicos.

Chamartin

Numero de trabajadores: importante centro de negocios con muchas oficinas y sedes
corporativas.

Poblacion residente: 142.588 habitantes.

Empresas importantes: Sedes de grandes empresas como Telefonica y BBVA.
Proyectos en la zona: desarrollo del proyecto Madrid Nuevo Norte, que transformara
la zona con nuevas infraestructuras y espacios verdes.
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https://renazca.org/en/2021/02/02/place-making-in-madrid-a-winning-project-to-transform-the-city-thanks-to-the-renazca-initiative/
https://renazca.org/en/2021/02/02/place-making-in-madrid-a-winning-project-to-transform-the-city-thanks-to-the-renazca-initiative/
https://renazca.org/en/2021/02/02/place-making-in-madrid-a-winning-project-to-transform-the-city-thanks-to-the-renazca-initiative/
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https://renazca.org/en/2021/02/02/place-making-in-madrid-a-winning-project-to-transform-the-city-thanks-to-the-renazca-initiative/

Tabla comparativa de zonas

Zona

Azca

Salamanca

Chamberi

Chamartin

NUmero de
Trabajadores

Alta

Alta

Media

Alta

Fuente: elaboracion propia

Poblacién
Residente

Media

Alta

Alta

Alta

Empresas
Importantes

Torre
Picasso,
Torre
Europa,
Banco de
Bilbao, Torre
Titania

Boutiques de
lujo,
restaurantes,
oficinas
corporativas

Startups,
empresas
tecnoldgicas,
comercios
locales

Telefénica,
BBVA

Proyectos en
la Zona

RENAZCA:
transformacion
urbana y
sostenibilidad

Renovaciones
de edificios
historicos

Revitalizacion
urbana

Madrid Nuevo
Norte: nuevas
infraestructuras
y espacios
verdes
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ANEXO 4

Ejemplo de local en alquiler para nuestro negocio.

®
Local en calle de Goya, 121, Goya, Madrid o GILMAR

LOCALES E INVERSIONES
4.000 €/mes
96 m? 41,67 €/m? A pie de calle

iOportunidad unica en el corazén de Madrid! Este impresionante local
comercial se encuentra en la prestigiosa calle Goya 121, justo enfrent...

= Contactar &, Ver teléfono

|
Q3

Fuente: idealista.com

El local en alquiler de este anuncio cumple con los requisitos que buscamos para nuestro primer
centro en cuanto a tamafio, ubicacion y precio.

Hemos encontrado varios locales con caracteristicas y precios similares, por lo que
consideramos que es bastante realista tomarlo como base para nuestros calculos financieros.
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ANEXO 5

Cuestionario final para nuestra encuesta.

Primera parte: habitos del consumidor y barreras

1.

-d

(Cuail es tu edad?

s <35
s 35-45
* 46-55
s 56+

(Con qué frecuencia realizas ejercicio fisico?
¢ No realizo

¢ Menos de una vez a la semana

¢ Una vez a la semana

¢ Varias veces a la semana

{Cuinto tiempo dedicas normalmente a cada sesion de ejercicio?

e Menos de 30 minutos

¢ 30-60 minutos

e Mas de 60 minutos

;Qué tipo de ejercicio prefieres?
e Cardio (correr, bici, padel, etc.)
¢ Entrenamiento de fuerza

* Yoga/Pilates

o Ofros

,Qué te motiva a mantenerte activo fisicamente?
e Salud y bienestar

e Apariencia fisica

e Rendimiento deportivo

e Ofros (por favar especifica)

;Cuailes son las principales barreras que encuentras?

e Falta de tiempo

e Falta de motivacion

e Falta de acceso a instalaciones adecuadas
e Oftros (por favor especifica)

Fuente: elaboracion propia
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Segunda parte: preferencias sobre la idea de negocio y propuesta de valor.

1. ;Coémo de interesado estarias en un gimnasio que ofrece sesiones de entrenamiento
de alta intensidad de solo 15 minutos a la semana?

e Muy interesado
s Interesado

* Poco interesado
s Nada interesado

2. ;Que factores considerarias clave para decidirte por este gimnasio?

s Ubicacion conveniente

* Equipamiento de alta tecnologia
» Entrenadores cualificados

* Horario amplio

3. ;Qué precio estarias dispuesto a pagar por una membresia mensual en un gimnasio
boutique con estas caracteristicas?

s 50-100€
s 100-150€
s 150-200€

s DMas de 200€

4. ;Que caracteristicas adicionales te gustaria ver en un gimnasio boutique?

» Evaluaciones fisicas personalizadas
* Servicios de nutricion

» Suplementos deportivos

* Ofros (por favor especifica)

5. ;Qué te haria recomendar nuestro gimnasio a tus amigos y familiares?

* Resultados rapidos y efectivos

» Excelente servicio al cliente

» Instalaciones modernas y limpias
* Oftros (por favor especifica)

Fuente: elaboracion propia
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ANEXO 6
Resultados completos de la encuesta.

Edad Frecuencia de| Tiempo por Tipo de Motivacién Barreras Interés en Factores Precio Caracteristica | Recomendaci
ejercicio sesion ejercicio gimnasio de | clave para | dispuesto a |s adicionales on del
alta decidirse pagar gimnasio

35-45 Varias veces a 30-60 minutos Otros Apariencia fisi Otros Interesado  Entrenadores 50-100€ Evaluaciones f Resultados rag
35-45 Una vez a la se Menos de 30 r EntrenamientcSalud y bienes Falta de motiv Muy interesad Equipamiento Mas de 200€ Otros Instalaciones
35-45 Varias veces a Mas de 60 mir Entrenamient(Otros Falta de acces(Poco interesacUbicacién con'150-200€ Suplementos cInstalaciones 1
46-55 Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Falta de tiemp Poco interesac Ubicacidon con' 100-150€ Evaluaciones f Resultados ray
<35 Una vez a la seMds de 60 mir Yoga/Pilates Rendimiento c Falta de accest Muy interesad Equipamiento 150-200€ Servicios de ntInstalaciones 1
<35 Varias veces a Mas de 60 mir Cardio (correr Salud y bienes Falta de tiemp Poco interesac Entrenadores Mas de 200€ Evaluaciones f Otros
35-45 Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Otros Falta de tiemp Interesado  Entrenadores 150-200€ Otros Excelente sery|
<35 Varias veces a Mas de 60 mir Otros Apariencia fisi Falta de tiemp Interesado  Horario amplicMas de 200€ Evaluaciones f Instalaciones 1f
<35 Menos de unaMenos de 30 rYoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con'Mdas de 200€ Servicios de ntResultados rayg
<35 Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Falta de motiv Muy interesad Equipamiento 150-200€ Servicios de ntInstalaciones 1
35-45 Menos de una30-60 minutos Otros Apariencia fisi Otros Interesado Equipamiento 100-150€ Evaluaciones f Resultados rayg
<35 Varias veces a Mas de 60 mir Entrenamient(Rendimiento c Falta de motiv Muy interesad Entrenadores 150-200€ Otros Instalaciones
<35 Una vez a la se Mas de 60 mir EntrenamientcOtros Falta de motiv Poco interesac Ubicacién con'Mas de 200€ Otros Resultados ray
<35 Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Rendimiento c Falta de accestMuy interesad Ubicacion con' 150-200€ Evaluaciones f Resultados rayg
35-45 Una vez a la se 30-60 minutos Yoga/Pilates Salud y bienes Falta de accesiMuy interesad Equipamiento 150-200€ Otros Resultados ray
56+ Menos de una30-60 minutos EntrenamientcApariencia fisi Falta de tiemp Interesado Ubicacion con'Mas de 200€ Suplementos (Resultados ray
<35 No realizo 30-60 minutos Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de accesiNada interesaiHorario amplit150-200€ Suplementos cInstalaciones
46-55 Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Otros Otros Poco interesacEntrenadores 100-150€ Evaluaciones f Resultados rag
<35 No realizo 30-60 minutos Entrenamient(Rendimiento c Falta de accestMuy interesad Ubicacién con'100-150€ Servicios de ntResultados rag
46-55 Una vez a la se Mas de 60 mir EntrenamientcSalud y bienes Falta de accesiInteresado  Ubicacién con'Mas de 200€ Servicios de ntInstalaciones
56+ Una vez a la se30-60 minutos Yoga/Pilates Rendimiento c Falta de acces(Poco interesac Ubicacion con' 150-200€ Otros Instalaciones
46-55 No realizo 30-60 minutos Cardio (correr Otros Falta de accestMuy interesad Ubicacién con'Mds de 200€ Otros Resultados ra
46-55 Varias veces a Menos de 30 r Otros Apariencia fisi Falta de motiv Interesado  Ubicacién con'Mas de 200€ Otros Otros
56+ No realizo 30-60 minutos Yoga/Pilates  Salud y bienes Falta de accesiMuy interesad Equipamiento Mas de 200€ Evaluaciones f Excelente sery]
<35 Varias veces a Mas de 60 mir Yoga/Pilates Otros Otros Interesado  Ubicacion con'100-150€ Otros Instalaciones 1
46-55 Varias veces a 30-60 minutos Otros Otros Falta de accesiPoco interesac Ubicacion con' 150-200€ Otros Excelente serv]
<35 Una vez a la se Menos de 30 r EntrenamientcRendimiento ¢ Falta de tiemp Interesado  Horario amplit100-150€ Servicios de ntResultados rayg
<35 Varias veces a Mas de 60 mir Cardio (correr Otros Falta de motiv Interesado  Ubicacién con'150-200€ Evaluaciones f Resultados rag
56+ Una vez a la se30-60 minutos Otros Salud y bienes Falta de motiv Interesado  Horario amplitMas de 200€ Suplementos ¢Instalaciones 1|
35-45 Varias veces a 30-60 minutos EntrenamientcSalud y bienes Falta de accesiInteresado  Ubicacidn con'50-100€ Suplementos cInstalaciones 1
46-55 Menos de una30-60 minutos Yoga/Pilates Otros Otros Muy interesad Ubicacion con' 100-150€ Servicios de ntInstalaciones 1
56+ Una vez a la seMenos de 30 r Otros Rendimiento c Falta de motiv Muy interesad Horario amplicMas de 200€ Otros Instalaciones 1
35-45 Una vez a la s€ 30-60 minutos EntrenamientcRendimiento ¢ Falta de tiemp Interesado Horario amplit150-200€ Suplementos (Resultados rag
<35 Menos de una30-60 minutos EntrenamientcApariencia fisi Falta de tiemp Interesado Equipamiento Mas de 200€ Evaluaciones f Excelente serv|
<35 No realizo Mas de 60 mir Cardio (correr Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores Mas de 200€ Evaluaciones f Resultados ray
<35 Una vez a la s€ 30-60 minutos EntrenamientcRendimiento ¢ Falta de acces(Interesado Equipamiento Mas de 200€ Otros Instalaciones
46-55 Una vez a la s€ 30-60 minutos Entrenamientc¢Salud y bienes Falta de acces(Interesado Entrenadores 50-100€ Suplementos (Resultados rag
<35 Varias veces a 30-60 minutos EntrenamientcSalud y bienes Falta de motiv Muy interesad Ubicacién con' 150-200€ Servicios de ntOtros
<35 Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Rendimiento c Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con'Mds de 200€ Otros Resultados ray
<35 Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Falta de tiemp Nada interesa: Ubicacién con'Mds de 200€ Otros Resultados ra
46-55 Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Falta de motiv Interesado  Ubicacion con' 150-200€ Otros Resultados ra
35-45 Varias veces a Menos de 30 r EntrenamientcSalud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores 150-200€ Servicios de ntResultados rayg
<35 Una vez a la se30-60 minutos Yoga/Pilates Salud y bienes Falta de accesi Muy interesad Ubicacién con'Mds de 200€ Evaluaciones f Excelente serv|
<35 Menos de unaMenos de 30 r Cardio (correr Salud y bienes Falta de tiemp Interesado  Ubicacion con'Mas de 200€ Suplementos ¢Resultados ray
<35 Varias veces a Mas de 60 mir EntrenamientcApariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Ubicacién con'Mds de 200€ Otros Resultados rag
56+ Varias veces a Menos de 30 r EntrenamientcSalud y bienes Falta de motiv Muy interesad Ubicacidon con'50-100€ Suplementos cInstalaciones 1|
56+ Varias veces a 30-60 minutos Yoga/Pilates Rendimiento cFalta de tiemp Interesado ~ Horario amplic100-150€ Evaluaciones f Resultados ray
<35 Menos de una30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Falta de tiemp Interesado  Ubicacion con'Mas de 200€ Suplementos ¢Resultados ray
<35 Menos de unaMas de 60 mir Yoga/Pilates Otros Falta de tiemp Interesado  Equipamiento Mas de 200€ Suplementos cResultados rayg
<35 No realizo Mads de 60 mir Yoga/Pilates Rendimiento c Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores 150-200€ Evaluaciones fInstalaciones 1
35-45 Menos de unaMenos de 30 rYoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Interesado Ubicacion con'100-150€ Evaluaciones f Resultados rayg
<35 Varias veces a Mas de 60 mir Yoga/Pilates Otros Falta de accestInteresado Entrenadores Mas de 200€ Otros Resultados ray
<35 No realizo Mds de 60 mir Otros Otros Falta de motiv Interesado Equipamiento Mas de 200€ Otros Excelente sery|
35-45 Varias veces a Menos de 30 r Cardio (correr Apariencia fisi Falta de accesiMuy interesad Equipamiento 100-150€ Servicios de ntInstalaciones 1
<35 Varias veces a Mas de 60 mir EntrenamientcSalud y bienes Falta de acces:Interesado Ubicacion con'Mas de 200€ Servicios de ntExcelente serv|
46-55 Una vez a la seMenos de 30 r Otros Salud y bienes Falta de tiemp Interesado Ubicacion con'100-150€ Otros Resultados ray
<35 Varias veces a Menos de 30 r Cardio (correr Otros Falta de motiv Muy interesad Equipamiento Mas de 200€ Servicios de ntResultados ray
56+ Menos de unaMenos de 30 r Otros Rendimiento c Falta de accesiInteresado  Ubicacién con'Mds de 200€ Servicios de ntExcelente serv|
46-55 Varias veces a 30-60 minutos Otros Otros Falta de tiemp Poco interesacEntrenadores Mds de 200€ Otros Otros
46-55 Menos de unaMas de 60 mir Yoga/Pilates Rendimiento ¢ Falta de tiemp Muy interesad Ubicacién con: 150-200€ Suplementos (Otros
<35 Una vez a la seMenos de 30 r Otros Salud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Ubicacién con' 150-200€ Otros Instalaciones
46-55 Varias veces a Menos de 30 r Entrenamient(Otros Falta de tiemp Poco interesac Equipamiento 150-200€ Evaluaciones f Resultados ray
<35 Una vez a la se30-60 minutos Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de accestMuy interesad Ubicacién con'Mdas de 200€ Otros Instalaciones
46-55 Menos de unaMenos de 30 r Otros Salud y bienes Falta de tiemp Poco interesac Ubicacion con'Mas de 200€ Evaluaciones f Resultados ray
<35 Varias veces a Mas de 60 mir Cardio (correr Salud y bienes Falta de motiv Muy interesad Entrenadores Mas de 200€ Suplementos cInstalaciones
35-45 Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Ubicacidon con' 50-100€ Evaluaciones f Resultados rag
46-55 Varias veces a 30-60 minutos Yoga/Pilates  Otros Falta de tiemp Muy interesad Equipamiento 150-200€ Servicios de ntResultados rayg
<35 Una vez a la se30-60 minutos Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Nada interesa: Ubicacion con' 150-200€ Servicios de ntResultados rag
35-45 No realizo 30-60 minutos Entrenamient(Otros Falta de tiemp Interesado  Ubicacién con'50-100€ Servicios de ntResultados rayg
56+ Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Falta de accesiInteresado  Ubicacién con' 150-200€ Suplementos (Excelente sery|
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<35
35-45
<35
<35
46-55
46-55
<35
35-45
<35
46-55
46-55
35-45
35-45
<35
<35
46-55
35-45
<35
<35
<35
<35
46-55
35-45
<35
56+
35-45
35-45
46-55
46-55
46-55
56+
<35
<35
<35
46-55
35-45
<35
<35
46-55
<35
35-45
<35
46-55
56+
<35
35-45
35-45
<35
<35
<35
35-45
<35
35-45
<35
<35
35-45
<35
35-45
35-45
<35
<35
<35
35-45
<35
35-45
35-45
56+
46-55
35-45
35-45
56+
<35
56+

Varias veces a Mds de 60 mir Yoga/Pilates Rendimiento cFalta de accestMuy interesad Ubicacién con'Mas de 200€
Menos de una30-60 minutos Otros Apariencia fisi Falta de accesMuy interesad Ubicacion con'150-200€
Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Rendimiento ¢ Falta de motiv Muy interesad Entrenadores 150-200€
Varias veces a Menos de 30 r Cardio (correr Rendimiento c Falta de tiemp Muy interesad Ubicacidn con'150-200€
Una vez a la seMenos de 30 r Otros Otros Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con'Més de 200€
Menos de una30-60 minutos Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con'Mas de 200€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Falta de tiemp Poco interesac Equipamiento 150-200€
Una vez a la seMenos de 30 r Cardio (correr Rendimiento ¢ Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con' 150-200€
Varias veces a Menos de 30 r EntrenamientcSalud y bienes Falta de tiemp Interesado  Entrenadores Méds de 200€
No realizo 30-60 minutos Yoga/Pilates Otros Falta de accestMuy interesad Ubicacién con' Mds de 200€
Menos de una30-60 minutos Otros Rendimiento c Falta de accesMuy interesad Equipamiento Mas de 200€
Menos de unaMenos de 30 rYoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores 150-200€
Menos de unaMenos de 30 r EntrenamientcApariencia fisi Falta de motiv Interesado  Equipamiento Mas de 200€
Varias veces a Mas de 60 mir Entrenamient(Rendimiento c Falta de tiemp Muy interesad Ubicacién con'150-200€
Una vez a la s€30-60 minutos Entrenamient(Otros Falta de accesiMuy interesad Ubicacion con' 50-100€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Rendimiento ¢ Falta de motiv Muy interesad Horario amplicMds de 200€
Varias veces a Mds de 60 mir Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Interesado  Equipamiento Més de 200€
Una vez a la s€ 30-60 minutos EntrenamientcSalud y bienes Falta de motiv Interesado  Equipamiento 100-150€
Una vez a la se Mas de 60 mir Cardio (correr Otros Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con'100-150€

No realizo Mds de 60 mir Otros Otros Falta de motiv Muy interesad Equipamiento Mds de 200€
Menos de una30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Otros Nada interesa Entrenadores Mas de 200€
Varias veces a Menos de 30 r EntrenamientcApariencia fisi Falta de tiemp Poco interesac Ubicacién con'Mds de 200€
No realizo 30-60 minutos Otros Rendimiento c Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores Mds de 200€
Varias veces a Mas de 60 mir Otros Rendimiento c Falta de motiv Muy interesad Entrenadores 100-150€
Varias veces a 30-60 minutos Otros Otros Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con'150-200€
Varias veces a 30-60 minutos Otros Apariencia fisi Falta de motiv Interesado  Equipamiento 150-200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Cardio (correr Rendimiento c Falta de tiemp Interesado ~ Equipamiento 150-200€
Menos de una30-60 minutos EntrenamientcApariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Ubicacién con' 150-200€
Varias veces a Menos de 30 r Yoga/Pilates Salud y bienes Falta de accesMuy interesad Ubicacién con' Més de 200€
Varias veces a Menos de 30 r EntrenamientcSalud y bienes Otros Muy interesad Equipamiento 50-100€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Otros Falta de tiemp Muy interesad Horario amplicMds de 200€
Una vez a la seMds de 60 mir Yoga/Pilates Otros Falta de motiv Muy interesad Entrenadores 150-200€

No realizo 30-60 minutos Otros Rendimiento c Otros Interesado  Equipamiento Mas de 200€
Una vez a la seMenos de 30 r EntrenamientcSalud y bienes Falta de accesiInteresado  Ubicacién con'Mas de 200€
Menos de una30-60 minutos Yoga/Pilates Rendimiento ¢ Falta de accesiNada interesa Entrenadores 100-150€
Una vez a la se30-60 minutos EntrenamientcRendimiento c Falta de accesiMuy interesad Ubicacién con' Més de 200€
Una vez a la seMenos de 30 r EntrenamientcRendimiento c Falta de accesiPoco interesac Entrenadores Mds de 200€
Una vez a la se30-60 minutos Yoga/Pilates  Otros Equipamiento 150-200€
Menos de unaMas de 60 mir Cardio (correr Apariencia fisi Falta de acces(Interesado  Equipamiento Mas de 200€
Menos de unaMas de 60 mir EntrenamientcOtros Falta de motiv Muy interesad Ubicacidn con'150-200€
Menos de unaMas de 60 mir Yoga/Pilates Salud y bienes Falta de tiemp Interesado  Equipamiento Mas de 200€
Una vez a la se 30-60 minutos Otros Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Equipamiento 150-200€
Una vez a la s€30-60 minutos Cardio (correr Otros Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores Mds de 200€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Falta de motiv Poco interesac Entrenadores 150-200€
Varias veces a 30-60 minutos Otros Rendimiento c Falta de tiemp Poco interesac Ubicacién con' Mas de 200€
Varias veces a Mas de 60 mir Cardio (correr Rendimiento c Falta de tiemp Interesado  Ubicacidn con'150-200€
Una vez a la s€30-60 minutos Otros Rendimiento ¢ Falta de motiv Interesado  Ubicacién con' Mas de 200€
Menos de unaMas de 60 mir Otros Otros Falta de tiemp Muy interesad Ubicacidn con'100-150€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Otros Falta de motiv Muy interesad Entrenadores 150-200€
Una vez a la se30-60 minutos Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de motiv Nada interesaiEntrenadores 50-100€
Menos de una30-60 minutos EntrenamientcOtros Falta de tiemp Nada interesai Ubicacion con'Mds de 200€
Una vez a la se 30-60 minutos EntrenamientcOtros Falta de tiemp Poco interesac Equipamiento 150-200€
Una vez a la seMenos de 30 r Otros Salud y bienes Falta de motiv Muy interesad Ubicacion con'150-200€
Varias veces a 30-60 minutos Otros Salud y bienes Falta de tiemp Poco interesac Ubicacion con'Mas de 200€
Una vez a la seMenos de 30 r Otros Otros Falta de accestMuy interesad Ubicacidn con'100-150€
Varias veces a 30-60 minutos Entrenamient(Rendimiento ¢ Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con' 150-200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Otros

Falta de accesiInteresado

Rendimiento c Falta de tiemp Muy interesad Equipamiento Mas de 200€
No realizo Mads de 60 mir Otros Salud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Equipamiento 100-150€
Una vez a la se Menos de 30 r Otros Rendimiento ¢ Falta de motiv Muy interesad Ubicacion con'Més de 200€
Menos de unaMenos de 30 r Cardio (correr Salud y bienes Falta de tiemp Interesado ~ Equipamiento Mas de 200€
Varias veces a Mas de 60 mir Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Interesado  Entrenadores 150-200€
Una vez a la seMenos de 30 r Otros Rendimiento ¢ Falta de motiv Interesado  Ubicacién con' Mas de 200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Otros Salud y bienes Falta de tiemp Interesado  Ubicacion con'100-150€
Varias veces a 30-60 minutos Yoga/Pilates Otros Falta de accesMuy interesad Entrenadores Mds de 200€
Una vez a la s€ 30-60 minutos EntrenamientcSalud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Horario amplic150-200€
Menos de una30-60 minutos Cardio (correr Rendimiento ¢ Falta de motiv Muy interesad Equipamiento 150-200€
Una vez a la s€30-60 minutos Cardio (correr Rendimiento ¢ Otros Muy interesad Ubicacidn con' Mas de 200€
Menos de unaMas de 60 mir Otros Salud y bienes Falta de tiemp Nada interesa: Ubicacién con' 150-200€
Una vez a la se30-60 minutos Yoga/Pilates Rendimiento ¢ Otros Muy interesad Ubicacidn con'Mds de 200€
No realizo 30-60 minutos EntrenamientcRendimiento c Falta de motiv Muy interesad Ubicacion con' 150-200€
Una vez a la s€ 30-60 minutos Otros Salud y bienes Falta de tiemp Interesado  Ubicacion con' 150-200€
Varias veces a 30-60 minutos Entrenamient(Rendimiento c Falta de tiemp Poco interesac Ubicacién con'150-200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Yoga/Pilates Salud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Equipamiento Mas de 200€

Evaluaciones fInstalaciones
Servicios de ntResultados ray

Otros Resultados ray
Suplementos (Resultados rayg
Otros Instalaciones

Otros Resultados rag
Otros Instalaciones
Servicios de ntResultados ra
Otros Excelente sery]

Evaluaciones f Excelente sery|
Servicios de ntResultados rag
Otros Otros
Servicios de ntInstalaciones
Evaluaciones f Resultados ray
Otros Instalaciones
Suplementos cInstalaciones
Servicios de ntOtros
Suplementos ¢Excelente serv|
Evaluaciones f Excelente serv|
Otros Excelente sery]
Evaluaciones f Resultados rag
Evaluaciones f Instalaciones 1
Evaluaciones f Excelente serv|
Suplementos cInstalaciones
Otros Resultados ra
Suplementos ¢Instalaciones 1f
Evaluaciones f Resultados rayg
Suplementos ¢Excelente servj
Evaluaciones fInstalaciones 1

Otros Resultados ray
Evaluaciones f Resultados rayg
Otros Excelente sery]

Suplementos (Resultados rayg
Suplementos ¢Instalaciones 1f
Suplementos cExcelente sery|
Servicios de ntResultados rayg
Suplementos ¢Excelente serv|
Suplementos ¢Excelente serv|
Evaluaciones f Excelente sery|
Servicios de ntInstalaciones
Suplementos ¢Resultados rag
Evaluaciones f Resultados rag
Servicios de ntInstalaciones
Evaluaciones f Resultados ra
Servicios de ntResultados rag
Evaluaciones f Otros
Evaluaciones fInstalaciones
Servicios de ntExcelente sery|
Suplementos ¢Resultados rag
Evaluaciones f Otros
Servicios de ntResultados rayg
Suplementos (Excelente serv|
Suplementos ¢Resultados rag
Servicios de ntResultados rayg
Evaluaciones f Resultados raf
Suplementos (Resultados ray
Servicios de ntInstalaciones 1f
Evaluaciones f Resultados rayg
Evaluaciones fInstalaciones
Servicios de ntResultados ray
Evaluaciones f Otros
Servicios de ntResultados rag
Evaluaciones f Excelente sery,
Suplementos ¢Instalaciones 1
Servicios de ntResultados rag
Servicios de ntResultados ra
Servicios de ntResultados rayg
Suplementos (Resultados rayg
Evaluaciones f Resultados ray
Evaluaciones f Excelente sery,
Otros Excelente sery]
Otros Otros
Suplementos ¢Resultados rag

115



35-45
<35
<35
46-55
<35
46-55
35-45
<35
<35
56+
<35
<35
46-55
35-45
<35
<35
<35
35-45
<35
35-45
46-55
<35
<35
35-45
35-45
35-45
<35
56+
<35
35-45
<35
<35
<35
<35
35-45
<35
56+
46-55
<35
35-45
46-55
46-55
46-55
<35
46-55
46-55
46-55
<35
<35
<35
<35
<35
46-55
35-45
<35
46-55
35-45
<35
46-55
<35
56+
46-55
35-45
46-55
35-45
<35
<35
35-45
<35
<35
<35

Varias veces a Mas de 60 mir EntrenamientcSalud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Ubicacidon con'100-150€
Menos de unaMas de 60 mir EntrenamientcApariencia fisi Falta de tiemp Nada interesai Ubicacion con' Mas de 200€
Menos de unaMas de 60 mir Yoga/Pilates Rendimiento ¢ Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores Mas de 200€
Varias veces a Mas de 60 mir Otros Rendimiento cFalta de tiemp Poco interesac Ubicacion con'Més de 200€
Una vez a la se 30-60 minutos Yoga/Pilates  Otros Falta de accesMuy interesad Ubicacion con'50-100€

No realizo 30-60 minutos Cardio (correr Otros Otros Entrenadores 150-200€
Varias veces a Menos de 30 r EntrenamientcApariencia fisi Falta de acces(Poco interesacHorario amplic100-150€
Varias veces a 30-60 minutos Otros Salud y bienes Falta de tiemp Nada interesa Equipamiento 150-200€
Varias veces a 30-60 minutos Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Horario ampli(50-100€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Otros Otros Horario amplitMds de 200€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Otros Muy interesad Equipamiento Mas de 200€
Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores Mas de 200€
Menos de una30-60 minutos EntrenamientcApariencia fisi Otros Muy interesad Ubicacidn con'Mds de 200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Yoga/Pilates Rendimiento ¢ Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores Mas de 200€
Varias veces a Menos de 30 r Yoga/Pilates  Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con' 100-150€
Varias veces a Mas de 60 mir Otros Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Equipamiento 150-200€

No realizo Mds de 60 mir EntrenamientcSalud y bienes Falta de accesiInteresado  Ubicacion con' 100-150€
Varias veces a Mas de 60 mir Entrenamient(Salud y bienes Falta de accesiPoco interesacEntrenadores 150-200€
Una vez a la se30-60 minutos Yoga/Pilates Rendimiento ¢ Falta de motiv Muy interesad Ubicacién con: 100-150€
Varias veces a 30-60 minutos EntrenamientcApariencia fisi Otros Muy interesad Ubicacién con' 150-200€
Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Otros Falta de accestMuy interesad Entrenadores Mds de 200€
Varias veces a 30-60 minutos EntrenamientcRendimiento c Falta de accesiInteresado  Ubicacién con'150-200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Otros Salud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con' 100-150€
Varias veces a Mds de 60 mir Cardio (correr Otros Falta de motiv Poco interesac Horario amplicMds de 200€
Una vez a la s€30-60 minutos Otros Otros Otros Horario amplit150-200€
Varias veces a Mas de 60 mir Cardio (correr Salud y bienes Falta de accestMuy interesad Equipamiento 100-150€
Una vez a la se Mas de 60 mir Otros Salud y bienes Falta de accestMuy interesad Ubicacion con'50-100€

Una vez a la se 30-60 minutos Yoga/Pilates  Otros Otros Muy interesad Ubicacién con'150-200€
Menos de una30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Falta de tiemp Interesado ~ Equipamiento 100-150€
Menos de unaMas de 60 mir EntrenamientcSalud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Ubicacién con' 150-200€
Una vez a la seMenos de 30 r Otros Salud y bienes Falta de accesiInteresado  Equipamiento 150-200€
Menos de unaMas de 60 mir Yoga/Pilates Rendimiento ¢ Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con'Mas de 200€
Una vez a la s€ 30-60 minutos Otros Salud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Entrenadores 150-200€
Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Rendimiento ¢ Falta de accestMuy interesad Ubicacion con'50-100€
Menos de una30-60 minutos Cardio (correr Otros Falta de motiv Interesado  Ubicacidon con'Més de 200€
Varias veces a Mds de 60 mir Cardio (correr Otros Falta de motiv Interesado  Horario amplii50-100€
Varias veces a Mds de 60 mir Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Muy interesad Ubicacién con'Mds de 200€
No realizo Menos de 30 r Cardio (correr Otros Falta de motivInteresado  Ubicacién con'150-200€
Menos de una30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Falta de tiemp Interesado  Entrenadores Mas de 200€
Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Falta de accesiInteresado  Equipamiento 150-200€

No realizo Mas de 60 mir Yoga/Pilates Otros Falta de accestMuy interesad Ubicacidon con' Mds de 200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Cardio (correr Apariencia fisi Falta de tiemp Interesado  Entrenadores 150-200€
Una vez a la seMenos de 30 r Yoga/Pilates Rendimiento cFalta de tiemp Interesado  Ubicacién con:50-100€
Menos de una30-60 minutos EntrenamientcApariencia fisi Falta de motiv Muy interesad Ubicacién con' Mas de 200€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Falta de accestMuy interesad Ubicacidn con'150-200€
Una vez a la s€30-60 minutos Cardio (correr Salud y bienes Falta de accesiMuy interesad Equipamiento 150-200€
Varias veces a 30-60 minutos Cardio (correr Apariencia fisi Otros Muy interesad Ubicacién con'100-150€
Varias veces a Mas de 60 mir Otros Rendimiento c Falta de tiemp Interesado  Ubicacién con' 150-200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Cardio (correr Rendimiento ¢ Falta de motiv Interesado  Ubicacion con' 100-150€
Varias veces a Mas de 60 mir Cardio (correr Rendimiento c Falta de tiemp Interesado  Ubicacidn con'150-200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Yoga/Pilates Apariencia fisi Falta de tiemp Poco interesacEntrenadores Mas de 200€
Varias veces a 30-60 minutos EntrenamientcApariencia fisi Falta de tiemp Interesado  Ubicacién con'Mds de 200€
Menos de una30-60 minutos Yoga/Pilates Rendimiento c Falta de tiemp Nada interesa: Ubicacion con'Mds de 200€
Varias veces a Mds de 60 mir Yoga/Pilates Salud y bienes Falta de motiv Muy interesad Ubicacién con' Més de 200€
Una vez a la se Mas de 60 mir Cardio (correr Salud y bienes Falta de tiemp Interesado ~ Equipamiento 50-100€
Varias veces a 30-60 minutos EntrenamientcSalud y bienes Falta de tiemp Muy interesad Ubicacion con' 150-200€
Menos de unaMas de 60 mir Yoga/Pilates Otros Falta de accesiInteresado  Ubicacidn con'150-200€

No realizo Menos de 30 r Cardio (correr Rendimiento c Falta de tiemp Interesado  Horario amplitMas de 200€
No realizo 30-60 minutos Yoga/Pilates  Salud y bienes Otros Entrenadores 50-100€
Varias veces a 30-60 minutos Yoga/Pilates Otros Falta de accestMuy interesad Equipamiento 100-150€

No realizo 30-60 minutos EntrenamientcSalud y bienes Falta de motiv Muy interesad Equipamiento Mas de 200€
Una vez a la se 30-60 minutos Cardio (correr Otros Falta de tiemp Interesado  Ubicacidn con'100-150€
Una vez a la se Mas de 60 mir Cardio (correr Salud y bienes Falta de tiemp Interesado  Ubicacién con'50-100€

Una vez a la se Mas de 60 mir Cardio (correr Apariencia fisi Falta de motiv Interesado  Ubicacion con' 100-150€
Menos de una30-60 minutos EntrenamientcRendimiento c Falta de accesiPoco interesac Ubicacién con' Més de 200€
Varias veces a 30-60 minutos Otros Rendimiento cFalta de tiemp Interesado  Ubicacion con'150-200€
Varias veces a Menos de 30 r Entrenamient(Rendimiento ¢ Otros Poco interesac Ubicacién con'Mas de 200€
No realizo 30-60 minutos EntrenamientcApariencia fisi Falta de motiv Muy interesad Ubicacion con' 150-200€
Menos de una30-60 minutos EntrenamientcSalud y bienes Falta de motiv Poco interesacEntrenadores 150-200€
Una vez a la se 30-60 minutos Yoga/Pilates  Salud y bienes Falta de accesiMuy interesad Horario amplitMas de 200€
Varias veces a Menos de 30 r Entrenamient(Salud y bienes Falta de tiemp Nada interesa Ubicacidn con'150-200€
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Fuente: elaboracion propia
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ANEXO 7

Porcentajes de respuesta a cada pregunta

Distribucion por edad

<35 afios:
35-45 afos:
46-55 afios:
56+ afios:

Frecuencia de ejercicio

Varias veces a la semana:

Una vez a la semana:

Menos de una vez a la semana:
No realizo:

Duracion de la sesién de ejercicio

¢ 30-60 minutos:
e Mas de 60 minutos:
e Menos de 30 minutos:

Tipo de ejercicio preferido
Entrenamiento de fuerza:

Yoga/Pilates:
Otros:

Motivacion para mantenerse activo

e Salud y bienestar:

e Apariencia fisica:

e Rendimiento deportivo:
e Oftros:

Barreras para realizar ejercicio

Falta de tiempo:
Falta de motivacion:

Otros:

Interés en gimnasio de alta intensidad

e Muy interesado:
e Interesado:

Cardio (correr, bici, padel, etc.):

Falta de acceso a instalaciones adecuadas:

34,6%
32,7%
22,9%
9,8%

42,5%
30,3%
17,7%
9,3%

42,5%
30,4%
27,1%

35,1%
30,4%
20,1%
14,5%

40,2%
30,4%
20,1%
9,4%

50,0%
20,1%
20,1%
9,8%

50,0%
30,4%
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e Poco interesado:
« Nada interesado:

Factores clave para decidirse

« Ubicacion conveniente:

« Equipamiento de alta tecnologia:
o Entrenadores cualificados:

« Horario amplio:

Precio dispuesto a pagar

50-100¢€:
100-150¢€:
150-200¢€:
Mas de 200€:

Caracteristicas adicionales

Servicios de nutricion:
Suplementos deportivos:
Otros:

Recomendacién del gimnasio

e Resultados rapidos y efectivos:

o Excelente servicio al cliente:

e Instalaciones modernas y limpias:
e Oftros:

Fuente: elaboracion propia

Evaluaciones fisicas personalizadas:

15,9%
3,7%

50,0%
20,1%
20,1%
9.8%

9,4%
9,4%
40,1%
41.1%

35,1%
30,4%
20,1%
14,5%

50,0%
20,1%
20,1%
9,8%
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ANEXO 8

Descripcion maquina ARX Alpha.

Alpha £

¥

ry

When science meets art.

The Alpha was designed to deliver a full-body, ultra-efficient workeut for usefs

of all ages and experience levels while maximizing space efficiency. The guided
sled helps to ensure a fluid motion for both upper and lower body exercises.

In comparison to our Omni, the Alpha has fewer exercise options but is more

streamlined for a faster, more efficient full-body workout.

Fuente: arx.com

Caracteristicas:

La maquina Alpha estd disefiada para proporcionar un entrenamiento “full-body” de manera
segura para usuarios de todas las edades y niveles de experiencia, a la vez que maximiza la
utilizacion del espacio disponible en el gimnasio. Las guias de la maquina estan disefiadas
ergondmicamente para asegurar un movimiento fluido en los ejercicios para la parte superior e
inferior del cuerpo.

A pesar de tener menos opciones de ejercicios que la Omni, es mas eficiente en cuanto al tiempo
de utilizacién para un entrenamiento “full-body”.

Listado de ejercicios posibles:

Press de piernas

Press de pectoral

Remo

Elevaciones de gemelos
Flexion de torso
Extension de torso
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ANEXO 9

Descripcién maquina ARX Omni.

Omni

workouts via a variety of handles and attachments that can be connected to its
cable-driven system.

The Omni is the solution for anyone looking to provide the maximum amount of
customization in the minimum amount of space.

More tech and more flexibility.
The Omni takes what 10+ machines used to do and combines them into one,
easy-to-use package. The Omni was designed to allow users to customize their .

Fuente: arx.com

Caracteristicas:

La maquina Omni ofrece una versatilidad sin igual en el mercado del fitness. Con ella se pueden
realizar ejercicios para los que seria necesario utilizar mas de 10 maquinas de entrenamiento
estandar.

Su disefio permite personalizar los entrenamientos con todo detalle, utilizando agarres y
accesorios que se conectan a su sistema de cables.

Listado de ejercicios posibles:
e Sentadilla con cinturén
e Peso muerto
e Peso muerto rumano
e Elevacion de gemelos
e Jalon al pecho
Pullover
Remo
Press militar
Tirdn alto
Press horizontal
Press inclinado
Press declinado
Aperturas de pectoral
Pressdown de triceps
Flexion de biceps
Flexion de femoral
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ANEXO 10

Resultados detallados para 1 repeticidn con peso maximo por tipo de egjercicio del estudio de
Lance C. Dalleck titulado “El entrenamiento de resistencia personalizado y adaptativo es

superior al ejercicio de resistencia tradicional: un ensayo aleatorio y controlado”.

Fuente: Lance C.

Dalleck

Figure 1.
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ANEXO 11

Resultados detallados para 5 repeticiones por tipo de ejercicio del estudio de Lance C. Dalleck
titulado “El entrenamiento de resistencia personalizado y adaptativo es superior al ejercicio de
resistencia tradicional: un ensayo aleatorio y controlado”.

Figure 2.
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122



ANEXO 12

La lista de posibles nombres para el gimnasio boutique incluia inicialmente los
siguientes:

Fitl5

ARX PowerFit
Intensity Hub
QuickFit ARX
Rapid Results Gym
ARX Express

Peak Performance 15
Swift Strength
Elitel5 Fitness
ARX Blitz
TurboFit
MaxEffort Gym
ARX Pulse
SpeedFit

ARX Ignite

Fuente: elaboracién propia

Hicimos una encuesta rapida (nada exhaustiva en este momento) para testar los nombres
anteriores entre posibles clientes, y TurboFit fue el que mejor transmitia el concepto de “estar
en forma en 15 minutos”. Si el proyecto finalmente se lleva a cabo, testaremos ¢l nombre de

forma mas intensa.
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ANEXO 13

Escenario pesimista

lustracion 33: Hipotesis de trabajo del escenario pesimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ocupacion 13% 25% 26% 27% 28%
Incremento ocupacion 1% 1% 1% 1% 1%
Aumento cuotas 0 0 0 0 0
Aumento costes 2% 2% 2% 2% 2%
Fuente: elaboracion propia
Cuenta de pérdidas y ganancias escenario pesimista
llustracion 34: Cuenta PyG del escenario pesimista
PyG FINAL DEL ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cuotas gimnasio 143.770 270.729 276.144 281.667 287.300
Servicios de nutricion 6.636 13.536 13.807 14.083 14.365
Ventas tienda 3.152 8.122 8.284 8.450 8.619
TOTAL INGRESOS 153.557 292.388 298.235 304.200 310.284
Gastos de explotacion Total Anual
Sueldos y salarios 108.000 110.160 112.363 114.610 116.903
Alquiler 48.000 48.960 49.939 50.938 51.957
Limpieza 24.000 24.480 24.970 25.469 25.978
Marketing 12.000 12.240 12.485 12.734 12.989
Agua, electricidad 6.000 6.120 6.242 6.367 6.495
Mantenimiento y reparaciones 3.600 3.672 3.745 3.820 3.897
Alarma 2.400 2.448 2.497 2.547 2.598
Seguros 3.600 3.672 3.745 3.820 3.897
Suministros oficina 3.600 3.672 3.745 3.820 3.897
Gestoria 1.200 1.224 1.248 1.273 1.299
Telefono 1.200 1.224 1.248 1.273 1.299
Internet, pagina web 2.400 2.448 2.497 2.547 2.598
Varios 24.000 24.480 24.970 25.469 25.978
TOTAL GASTOS 240.000 244.800 249.696 254.690 259.784
EBITDA -86.443 47.588 48.539 49.510 50.500
Amortizaciones (maquinas, mobiliar 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000
EBIT -95.443 38.588 39.539 40.510 41.500
BAT 15% (start-up) 0 5.788 5.931 6.077 6.225
RESULTADO DEL EJERCICIO -95.443 32.799 33.608 34.434 35.275

Fuente: elaboracién propia
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Anélisis del escenario pesimista

En el escenario pesimista, nuestros calculos han sido que nos costaria bastante trabajo captar
clientes y estos aumentarian de forma muy gradual mes a mes (alrededor de un 2% mensual).
Es decir, que nuestra oferta no conseguiria una traccion inicial adecuada, y el punto de
equilibrio se retrasaria hasta el mes 10 después de la apertura, una vez hubiésemos alcanzado
un 20% de ocupacion, lo que significarian unos 75 clientes en activo.

A final de afio nuestras estimaciones calculan una ocupacién de alrededor de un 24% de las
sesiones disponibles (lo que supone un 13% de media mensual), y a partir del segundo afio
consideramos un crecimiento moderado del 2% anual en nimero de clientes. Tendriamos
problemas de liquidez al no cubrir nuestro fondo de maniobra las pérdidas acumuladas durante
los primeros meses. En los siguientes afios, con tasas de ocupacion entre el 25 y el 30% el
resultado de explotacion no seria suficientemente atractivo como para justificar la
inversion.

Este escenario nos muestra que, si no somos capaces de llenar el mejor horario del gimnasio
para los clientes (horas pico), esto significa que nuestra propuesta no resulta suficientemente
atractiva para ellos. Habria que tener preparado un plan de accion para aumentar la captacion
de clientes analizando en profundidad el Customer Journey y adaptando el plan de marketing
adecuadamente. Indicamos a continuacion algunos posibles problemas y las acciones mas
adecuadas para solucionarlos:

= Una generacion baja de leads (clientes potenciales), significa que no somos conocidos
para ellos, por lo que deberiamos enfocarnos en mejorar nuestra visibilidad en RRSS.

= Una falta de conversion después de los primeros contactos del cliente con nosotros (no
se hacen miembros del centro) puede ser sefial de una mala comunicacion por nuestra
parte, o de un precio elevado.

= Una rotacion de clientes elevada (baja lealtad) es sefial de que nuestra propuesta de
entrenamiento no esta resultando atractiva para ellos.

Para adaptarnos rapidamente y tomar las decisiones adecuadas, es fundamental conseguir el

méaximo feedback de todos los clientes, -potenciales o actuales-, con los que interactuemos, y
poner en marcha un plan solido y rapido de analisis y actuacion.
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ANEXO 14

Escenario optimista

lustracion 35: Hipotesis de trabajo del escenario optimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ocupacién 38% 65% 66% 67% 68%
Incremento ocupacion 1% 1% 1% 1% 1%
Aumento cuotas 0 0 0 0 0
Aumento costes 2% 2% 2% 2% 2%
Cuenta de pérdidas y ganancias escenario optimista
lustracion 36: Cuenta de PyG del escenario optimista
PyG FINAL DEL ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cuotas gimnasio 414.720 718.848 733.225 747.889 762.847
Servicios de nutricion 18.662 35.942 36.661 37.394 38.142
Ventas tienda 8.709 21.565 21.997 22.437 22.885
TOTAL INGRESOS 442.092 776.356 791.883 807.721 823.875
Gastos de explotaciéon
Sueldos y salarios 108.000 108.000 110.160 112.363 114.610
Alquiler 48.000 48.000 48.960 49.939 50.938
Limpieza 24.000 24.000 24.480 24.970 25.469
Marketing 12.000 12.000 12.240 12.485 12.734
Agua, electricidad 6.000 6.000 6.120 6.242 6.367
Mantenimiento y reparaciones 3.600 3.600 3.672 3.745 3.820
Alarma 2.400 2.400 2.448 2.497 2.547
Seguros 3.600 3.600 3.672 3.745 3.820
Suministros oficina 3.600 3.600 3.672 3.745 3.820
Gestoria 1.200 1.200 1.224 1.248 1.273
Telefono 1.200 1.200 1.224 1.248 1.273
Internet, pagina web 2.400 2.400 2.448 2.497 2.547
Varios 24.000 24.000 24.480 24.970 25.469
TOTAL GASTOS 240.000 240.000 244.800 249.696 254.690
EBITDA 202.092 536.356 547.083 558.025 569.185
Amortizaciones (maquinas, mobiliario) 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000
EBIT 193.092 527.356 538.083 549.025 560.185
BAT 15% (start-up) 28.964 79.103 80.712 82.354 84.028
RESULTADO DEL EJERCICIO 164.128 448.252 457.371 466.671 476.157

Fuente: elaboracién propia
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Andlisis

La captacion de clientes empezaria de forma répida, y el namero de clientes aumentaria un 5%
mensual, alcanzando el punto de equilibrio rapidamente, en unos 3 meses. El aumento de
clientes continuaria siendo del 5% neto mensual, alcanzando un 65% en el mes 12 (con un 38%
de media en el afio 1). Esa cifra la incrementariamos un 1% para los afios posteriores.

Si llegasemos a este escenario, con toda probabilidad deberiamos invertir en nuevas maquinas
ARX, razén por la cual alquilamos un local con espacio suficiente para la expansion. Los

resultados serian espectaculares, por lo que la ejecucion del plan de expansion estaria
garantizada.
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