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INTRODUCCION

A octubre de 2024, los gimnasios en Neuquén, Argentina, enfrentan un desafio critico: la
incapacidad de retener a sus clientes, lo que resulta en una alta tasa de rotacion. Este fendmeno
no solo afecta la sostenibilidad econdémica de estos establecimientos, sino que también refleja
una problemadtica mas profunda en la relacion entre los servicios de salud y bienestar y sus
usuarios. La presente investigacion propone abordar las causas de esta falta de fidelizacion,
examinando la hipotesis de que la despersonalizacion del servicio es un factor determinante. A
través de un enfoque metodoldgico cuantitativo, se buscara comprender como la personalizacion
y la creacion de una experiencia de usuario mas integradora pueden convertirse en herramientas
clave para revertir esta tendencia. El objetivo final es desarrollar un plan de negocio que sea

viable econdmicamente, promoviendo un cambio positivo en la industria del fitness local.

Para comprender mejor las necesidades y deseos de los usuarios del servicio de gimnasio, se
llevaran a cabo encuestas. Las mismas tienen como propdsito recopilar informacioén valiosa
sobre las percepciones de los usuarios. Dicha encuesta se efectuard en linea, dirigida a una
muestra aleatoria de usuarios, con el fin de indagar en sus preferencias y frustraciones. Los datos
obtenidos de la investigacion serdn el eje principal para desarrollar la propuesta de valor y la
viabilidad de un negocio con un crecimiento sostenible y alineado con las expectativas de los

clientes.

Pregunta de investigacion:
(Cuales son las propuestas de valor a tener en cuenta para crear un gimnasio que presente

ventajas competitivas superadoras?




Objetivos

Objetivo general:

- Desarrollar un plan de negocios para un gimnasio de la zona de Neuquén, Argentina.

Objetivos especificos:
- Identificar la tasa de abandono de los clientes.
- Reconocer las propuestas de valor solicitadas por el mercado.
- Analizar costos y retorno de inversion del plan de negocio.

- Definir el posicionamiento del gimnasio.

Hipotesis:

- La puesta en marcha de un gimnasio en la ciudad de Neuquén, Argentina es

econdOmicamente sustentable.

Disefio metodologico y marco tedrico

La investigacion tendrd un enfoque cuantitativo. En su alcance, sera exploratoria y descriptiva.
La técnica de recoleccion serd una encuesta para aplicar a una muestra aleatoria de la base de
clientes. El objetivo de la encuesta es analizar y comprender las frustraciones de los clientes al
momento de ir al gimnasio y las variables que son mayormente tenidas en cuenta por ellos para
poder fidelizarlos. Por medio de la observacion directa, se analizardn estrategias llevadas a cabo

por la competencia.



CAPITULO 1: MARCO TEORICO

1.1 Plan de negocio

Definicion

Segiin Weinberger (2009), un plan de negocio es “un documento escrito de manera clara y
precisa, en el que se describen las consideraciones relacionadas con la puesta en marcha del

negocio” (p. 35).

El plan de negocio es un documento de consulta de potenciales inversores y también para el
mismo emprendedor. Técnicamente se lo puede interpretar como una herramienta metodologica
que presenta una propuesta de negocio, y conduce sistematicamente a la evaluacion y factibilidad
de esta. Realiza un anélisis del contexto exterior y de las capacidades internas. Se obtienen como
resultado los cuadros econdmicos, financieros y de sostenibilidad (Mendoza Farro, T. Tello

Berenstein, A., 2020).

Dentro de los objetivos del Plan de negocio se analizard si existe una oportunidad de negocio,
que métodos se utilizaran para aprovechar dicha oportunidad y cual es la factibilidad que

determinara el éxito de la propuesta de negocio.

La metodologia de un Plan de negocio se divide en dos partes fundamentales: una seccion

descriptiva del proyecto y una seccion de evaluacion y analisis.

Parte Descriptiva

En la primera parte, se incluye un resumen ejecutivo y una descripcion detallada del proyecto. El
resumen ejecutivo debe ofrecer una vision concisa de los elementos clave, incluyendo la
identidad de los integrantes del equipo detras del proyecto, los fundamentos que lo sustentan, la
propuesta de valor que se busca desarrollar, asi como los requerimientos y objetivos que se

pretenden alcanzar. Ademas, se abordardn los impactos esperados que generara la iniciativa.
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La seccion de "Descripcion del Proyecto" se enfocard en detallar la propuesta de valor,
identificar la oportunidad de negocio, describir el proceso de inversion y analizar los impactos

econdmicos y financieros asociados al mismo.

Parte de Evaluacion

En la segunda parte se realiza la evaluacion del mercado al que la propuesta de negocio esta
dirigida, con el objetivo de ofrecer soluciones a problemadticas especificas. En esta seccion se
definirdn los destinatarios del producto o servicio, asi como la estrategia de comunicacion y
marketing a implementar. También se abordaran los canales de distribucion, la cadena de valor y

los puntos de venta que se utilizaran para alcanzar al publico objetivo.

Analisis Organizacional

Posteriormente, se llevara a cabo un analisis organizacional que presentara la estructura interna
necesaria para crear valor a través del producto o servicio. Esto incluird una descripcion
detallada de las actividades primarias y de soporte requeridas, asi como la estructura

administrativa contable y financiera que respaldara el funcionamiento del proyecto.

Analisis Economico-Financiero

Finalmente, el plan de negocio concluird con un analisis econdmico-financiero. En esta etapa se
determinardn los precios y volimenes derivados del estudio de mercado, asi como los costos
identificados en el andlisis organizacional. Se elaborardn cuadros de resultados, ratios
financieros, un plan de inversién y proyecciones futuras que permitiran evaluar la viabilidad y

sostenibilidad del proyecto en el tiempo.



1.2 Analisis FODA

El Analisis FODA es una herramienta estratégica que permite a las empresas describir su
situacion actual y tomar decisiones informadas. FODA es un acréonimo que se refiere a
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Esta metodologia ayuda a identificar

factores internos y externos que pueden influir en el éxito o fracaso de una organizacion.

Componentes del Analisis FODA

e Fortalezas: Las fortalezas son los atributos positivos internos de la empresa que le dan
una ventaja sobre sus competidores. Pueden incluir una solida reputacion de marca,
recursos financieros robustos, tecnologia avanzada, habilidades exclusivas, una base de
clientes leal, entre otros. Identificar estas fortalezas es crucial para aprovecharlas y

mantener una posicion competitiva en el mercado.

e Oportunidades: Las oportunidades se refieren a los factores externos que la empresa
puede aprovechar para crecer y mejorar su desempeiio. Estas pueden aparecer debido a
cambios en el mercado, innovaciones tecnologicas, cambios en las regulaciones
gubernamentales, nuevas tendencias de consumo, entre otros. Reconocer y capitalizar

estas oportunidades puede permitir a la empresa expandir y diversificar su oferta.

e Debilidades: Las debilidades son los aspectos internos que pueden limitar la capacidad de
la empresa para alcanzar sus objetivos. Pueden incluir falta de recursos financieros,
tecnologia obsoleta, baja moral del personal, deficiencias en la cadena de suministro,
entre otros. Identificar estas debilidades es importante para abordarlas y minimizarlas,

transformandose en fortalezas.

e Amenazas: Las amenazas son factores externos que pueden poner en peligro el éxito de la
empresa. Estas pueden incluir la entrada de nuevos competidores, cambios desfavorables

en la economia, regulaciones gubernamentales estrictas, cambios en las preferencias del



consumidor, entre otros. Identificar y prepararse para estas amenazas puede ayudar a la

empresa a desarrollar estrategias de mitigacion efectivas.

Importancia del Andlisis FODA

El Analisis FODA es una herramienta crucial en la toma de decisiones estratégicas. Permite a las
empresas evaluar su situacion actual de manera integral y desarrollar estrategias para mejorar su
posicion competitiva. Este tipo de analisis se utiliza antes de crear una nueva empresa,
anualmente para redefinir la estrategia y ante cambios significativos que puedan afectar la

posicion competitiva de la organizacion.

Proceso estructurado del Analisis FODA

El proceso estructurado para realizar un Analisis FODA consiste en varias etapas:

1. Identificacion de oportunidades y amenazas: En primer lugar, se deben identificar las
oportunidades y amenazas a través de un andlisis del macro (PESTEL) y microentorno (5
Fuerzas de Porter), como asi también un andlisis interno. Esto incluye examinar factores como
las tendencias del mercado, la competencia, los cambios tecnoldgicos y las regulaciones

gubernamentales.

2. Identificacion de fortalezas y debilidades: Paralelamente, se deben identificar las fortalezas y
debilidades internas de la empresa. Esto puede incluir la evaluacion de recursos financieros,

capacidades tecnoldgicas, habilidades del personal, procesos operativos y la base de clientes.

3. Creacion de la matriz FODA: Una vez que se han identificado las oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades, se procede a armar la matriz FODA. Esta matriz permite visualizar
claramente los factores internos y externos que afectan a la empresa, facilitando la formulacion

de estrategias.

4. Analisis CAME: El siguiente paso es realizar un andlisis CAME, que permite:



. Corregir las debilidades

. Afrontar las amenazas
. Mantener las fortalezas
. Explotar las oportunidades

El anélisis CAME ayuda a desarrollar acciones especificas para cada cuadrante de la matriz

FODA.

5. Seleccion de la estrategia: Finalmente, el proceso concluye con la seleccion de la estrategia
mas adecuada para la empresa. Esta estrategia debe basarse en el andlisis FODA y CAME, y

debe estar alineada con los objetivos generales de la organizacion.

1.3 Plan de marketing

Definicién

Un plan de marketing es un documento estratégico que resume las acciones y estrategias que una
empresa implementara para alcanzar sus objetivos de marketing en un periodo determinado. Este
documento incluye el andlisis de la situacion actual del mercado, la definicién de los objetivos a

lograr, las estrategias a seguir y la planificacion de las acciones necesarias para su ejecucion.

El plan de marketing se considera una herramienta esencial para la gestion empresarial, ya que
proporciona una hoja de ruta clara que guia a la empresa en sus esfuerzos de marketing y ayuda a
optimizar recursos. Segiin Rock Content, "el Plan de Marketing es el documento que resume la
planificacion de las estrategias de Marketing para un periodo determinado, incluyendo objetivos,

indicadores, analisis, entre otra informacidn importante para orientar a la empresa".

Marketing estratégico
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El marketing estratégico es una secuencia especifica de tareas que define la segmentacion,
targeting y posicionamiento (STP). Segmentacion hace referencia al agrupamiento de los clientes
y/o consumidores con caracteristicas similares en lo que respecta variables geograficas,
demograficas y psicograficas. Para cada segmento, tiene que ser no solamente atractivo, sino que
se permita aplicar un solo marketing mix (producto, precio, plaza, promocion). El targeting
define el mercado objetivo y posteriormente se desarrolla el posicionamiento, es decir, la

propuesta de valor desarrollado para el target elegido.

El desarrollo del posicionamiento se guia a través de tres preguntas:

1. (Cual es el target?
2. (Quién es la competencia?

3. (En qué nos diferenciamos?

El posicionamiento le brinda la respuesta al cliente de porqué debe elegirnos, y realizarlo de
manera adecuada, permite la construccion de una marca resonante. Es el espacio en donde
confluye la necesidad del cliente con el ofrecimiento del servicio y/o producto. Se busca ocupar

un lugar diferente y valioso en la mente del consumidor.

Marketing emocional

El marketing emocional se centra en comprender los aspectos no racionales que influyen en las
decisiones de compra de los consumidores. Su proposito fundamental es crear experiencias
significativas que se alineen con las motivaciones intrinsecas de las personas, logrando asi

empatizar, atraer y fidelizar a los clientes en torno a una propuesta de valor especifica.

Este enfoque busca identificar aquellas motivaciones ocultas y profundas que explican el
comportamiento del consumidor, incluso cuando este no es consciente de ellas. Estas
motivaciones pueden revelar patrones inesperados que enriquecen la experiencia del cliente y

afiaden un valor significativo a su interaccion con la marca. En este sentido, un insight poderoso
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puede establecer una conexiéon emocional entre el consumidor y un producto o servicio,

facilitando una relacion més profunda y duradera.

El marketing emocional no solo se presenta como una estrategia efectiva, sino también como un
modelo de negocio en si mismo. Este modelo se fundamenta en la construccion de relaciones a
largo plazo basadas en la confianza, lo que permite conquistar la lealtad del cliente de manera
sostenible. Al priorizar las emociones y las experiencias del consumidor, las empresas pueden
diferenciarse en un mercado cada vez mas competitivo, creando vinculos auténticos que

trascienden la mera transaccion comercial.

1.4 Plan de personalizacion en gimnasios

Personalizacion

La personalizacion en el ambito del fitness se refiere a la adaptacion de servicios, programas de
entrenamiento y experiencias para satisfacer las necesidades individuales de los usuarios. Esto

incluye:

e Planes de entrenamiento personalizados: Disefiados segun los objetivos, nivel de
condicidn fisica y preferencias del cliente. Estos planes pueden incluir rutinas especificas,

recomendaciones nutricionales y estrategias de seguimiento del progreso.

e Seguimiento tecnologico: Uso de aplicaciones y dispositivos que permiten monitorear el
progreso y ajustar los entrenamientos en tiempo real. Segun el estudio "Uso de
dispositivos fitness por parte de usuarios de gimnasios," casi el 70% de los usuarios de
gimnasios utilizan tecnologia para realizar sus entrenamientos, motivados principalmente

por el control de la intensidad y la mejora de la salud (Estrada-Marcén et al., 2020).

e Atencion personalizada: Entrenadores que ofrecen orientacion especifica y adaptada a
cada usuario, considerando sus necesidades, limitaciones y objetivos individuales.
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La personalizacion no solo mejora la experiencia del cliente, sino que también fomenta la
fidelizacion y el compromiso con el gimnasio. Al adaptar los servicios a las necesidades
individuales, los gimnasios pueden crear un ambiente mas inclusivo y motivador, lo que a su vez

conduce a una mayor retencion de clientes y un boca a boca positivo.

Elementos Adicionales a Considerar en la Personalizacion:

e Evaluacién Inicial Exhaustiva: Realizar evaluaciones detalladas de la condicion fisica,
historial de salud y objetivos de cada cliente para disefar programas verdaderamente

personalizados.

e Flexibilidad en la Programacion: Ofrecer opciones de entrenamiento que se adapten a los
horarios y estilos de vida de los clientes, incluyendo clases en linea, entrenamientos a

domicilio y sesiones personalizadas en el gimnasio.

e Comunidades de Apoyo: Fomentar la creacion de grupos de apoyo y desafios en linea
para que los clientes se conecten entre si, compartan experiencias y se mantengan

motivados.

Diferencias entre Grandes Cadenas y Gimnasios Familiares

Escala vy Alcance:

e Las grandes cadenas suelen tener multiples sucursales, instalaciones modernas y una
amplia gama de servicios, como piscinas, clases grupales y areas de spa. Estas cadenas a
menudo se enfocan en ofrecer una experiencia completa de fitness y bienestar, atrayendo

a una amplia variedad de clientes.
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e [os gimnasios familiares suelen ser mas pequenos, con un enfoque en la comunidad local
y un trato mas cercano y personalizado. Estos gimnasios a menudo se centran en

construir relaciones solidas con sus miembros y crear un ambiente acogedor y familiar.

Modelo de Negocio:

e Las cadenas grandes tienden a operar bajo un modelo de franquicia, con estrategias de
marketing masivo y precios competitivos. Su objetivo es atraer a un gran numero de

clientes y generar ingresos a través de membresias y servicios adicionales.

e Los gimnasios familiares suelen depender de relaciones personales y recomendaciones
boca a boca para atraer clientes. Su éxito a menudo se basa en la reputacion local y la

lealtad de sus miembros.

Flexibilidad v Adaptabilidad:

e Las cadenas grandes pueden ofrecer precios mas bajos gracias a economias de escala,
pero a menudo tienen menos flexibilidad en la personalizacién de servicios. Esto puede

limitar su capacidad para satisfacer las necesidades especificas de cada cliente.

e Los gimnasios familiares, al ser mas pequefios, pueden adaptarse mejor a las necesidades
especificas de sus clientes. Pueden ofrecer programas de entrenamiento personalizados,

horarios flexibles y un trato mas individualizado.

Elementos Conceptuales:

e Enfoque en la Comunidad vs. Enfoque en la Expansion: Los gimnasios familiares
priorizan la construccion de una comunidad local, mientras que las grandes cadenas se

enfocan en la expansion y el crecimiento a nivel nacional o internacional.
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e (Cultura Corporativa vs. Valores Familiares: Las grandes cadenas a menudo tienen una
cultura corporativa formalizada, mientras que los gimnasios familiares se rigen por

valores familiares y un sentido de pertenencia.

e Estandarizacion vs. Personalizacion: Las grandes cadenas tienden a estandarizar sus
servicios y programas, mientras que los gimnasios familiares ofrecen un enfoque mas

personalizado y adaptado a las necesidades de cada cliente.
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CAPITULO 2: EL SECTOR Y LA EMPRESA

En este capitulo se identificara el mercado objetivo y se describe el sector en términos de
tamafo, alcance, tendencias y proyecciones. Se analizaran los factores macroecondmicos y la

estructura de la industria, asi como el ciclo de vida del sector, las tendencias y los desafios.

En lo que respecta a la empresa, se desarrollara la historia y los antecedentes de esta, y se detalla

la estructura organizacional y la descripcion del servicio, que sera el eje central de este apartado.

El capitulo concluird con la aplicacion de una herramienta de planificacion estratégica (FODA),

evaluando el desempenio financiero, los recursos y las capacidades necesarias.

2.1 Mercado objetivo

El sector de gimnasios en la ciudad de Neuquén desempefia un papel fundamental en la
promocion de la salud y el bienestar de la comunidad local. En los ultimos afios, este sector ha
experimentado un crecimiento significativo, con un aumento en la cantidad de establecimientos y
una diversificacion en la oferta de servicios. Actualmente, Neuquén cuenta con una variedad de
gimnasios que ofrecen desde musculacion y fitness grupal hasta actividades especializadas como

yoga, pilates y crossfit.

Este crecimiento ha sido impulsado por una mayor conciencia sobre la importancia de la
actividad fisica y un estilo de vida saludable entre los habitantes de la ciudad. Ademas, la
demanda de servicios de fitness ha sido potenciada por el aumento de la poblacion y el desarrollo
economico de la region. Los gimnasios en Neuquén se caracterizan por su alta competitividad y
la calidad de sus instalaciones, lo que los convierte en un sector dinamico y en constante

evolucion

En el ultimo censo realizado en Neuquén en el afio 2022 la poblacion fue, para el departamento
de Confluencia, de 468.781. De los cuales adultos y jovenes de 15 a 50 afios fue de 252.328,

representando el 54%.
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Tabla 1

Poblacion por segmento- Neuquén (2022)

Censo Nacional de Poblacién, Hogares y Viviendas 2022
Estructura de la poblacion por sexo y grupo de edad
Departamento Confluencia

Ao 2022
Total de Sexo registrado al nacer
Edad s
poblacion Mujer Varén

Total 468,781 240,122 228,659
0-4 27,758 13,636 14,122
5-9 36,960 18,406 18,554
10-14 37,532 18,537 18,995
15-19 33,512 16,594 16,918
20-24 34,228 16,866 17,362
25-29 38,649 19,482 19,167
30-34 41,485 20,776 20,709
35-39 37,320 18,682 18,638
40-44 36,501 18,653 17,848
45-49 30,633 15,848 14,785
50-54 25,553 13,477 12,076
55-59 22,636 12,168 10,468
60-64 19,557 10,537 9,020
65-69 16,848 9,235 7613
70-74 12,690 7,004 5,686
7579 8,210 4,644 3,566
80-84 4,805 2,937 1,868
85-89 2,496 1,641 855
90-94 1,072 755 317
95-99 295 216 79
100 y mas 41 28 13

Notas: de acuerdo con la evaluacion de calidad y consistencia de los resultados definitivos, y para cumplir con los
estandares de calidad estadistica requeridos por el INDEC, la categoria X de las respuestas a la pregunta por sexo

registrado al nacer se redistribuye entre las categorias Mujer/Femenino y Varén/Masculino.
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Segun la 4° edicion de la Encuesta Nacional de Factores de Riesgos (ENFR) realizada en el afio
2019, las enfermedades no transmisibles (ENT) — enfermedades cardio y cerebrovasculares,
cancer, diabetes, enfermedades respiratorias y renales cronicas y las lesiones de causa externa-
representan mas del 75% de las muertes a nivel nacional y afectan a la poblacion de mayor

vulnerabilidad.

Se reveld una prevalencia del 44,2% de baja actividad fisica, lo que representa una disminucioén
en comparacion con el 54,7% registrado en 2013. Se observo una mayor prevalencia de baja
actividad fisica en mujeres (46,6%) en comparacioén con los hombres (41,5%). Ademas, la baja
actividad fisica fue mas comun entre los adultos mayores y las personas con menores ingresos,

con un 47,3% en el primer quintil frente al 37,8% en el quinto quintil.

En lo que respecta al exceso de peso autorreportado, que incluye tanto el sobrepeso como la
obesidad, ha mostrado un aumento continuo a lo largo de las cuatro ediciones de la Encuesta
Nacional de Factores de Riesgo (ENFR): 49% en 2005, 53,4% en 2009, 57,9% en 2013 y 61,6%
en 2018. Este incremento se ha debido principalmente a la obesidad, que aumento casi un 75%
entre 2005 y 2018. La prevalencia de exceso de peso autorreportado fue mayor en hombres

(68,5%) que en mujeres (55,0%).

En relacion con la alimentacion, el consumo de frutas y verduras sigue siendo muy bajo en toda
la poblacion, sin cambios significativos respecto a las ediciones anteriores. Ademas, el consumo
en el quintil mas bajo es la mitad del registrado en el quintil mas alto. Se identificaron barreras
economicas que dificultan el acceso, especialmente en los quintiles més bajos, y un alto
desconocimiento general sobre la recomendacion de consumir cinco porciones de frutas o
verduras al dia. Aunque solo el 6% de la poblacion cumple con esta recomendacion, el 50% cree

que consume la cantidad adecuada.

En lo que refiere a percepcion, en Neuquén el 18.5% de la poblacion se refirié que su salud
general era mala o regular, mostrando una disminucion respecto a los afios anteriores como se

observa en la Tabla 2.

Tabla 2
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Salud general regular o mala de la poblacion de 18 afios y mas por provincia y region.

Provincias y regiones

% (IC 95%)

Norests 226 238 238 22,0
(21,2 - 24,1) (21,8 -25,9) (21,8-25,9) (20,4 - 23,7)

16,1 12,8 17,0 18,2
bLo (12,3 - 20,6) (10,6 - 15,4) (14,6 - 19.6) (15,0 - 21,4)

pa— 23,9 21,6 202 18,5
(19,5 - 28,9) (17,9 - 26,0) (17,6 - 23,0) (14,6 - 22,4)

— 223 20,5 20,8 21,1
(19,8 - 25,0) (17,2 - 243) (18,2 - 23.7) (17,9 - 24,4)

Santa Cre 20,9 15,3 16,0 20,8
(19,2 - 22,8) (132-17,7) (13,5 -19,0) (17,2 - 24.4)

_ 16,5 139 139 17,7
MR (13.7-19.7) (11.8-16,3) (11.4-16,7) (12,5 - 22,9)

P— 20,6 17,9 186 19,5
(17,9-23,7) (16,3 - 19,6) (17,2-19,9) (17,8 -21,1)

Vendon 17,7 19,8 16,5 17,7
(14,9-20,9 (17,7-22,1) (14,2-19,1) (14,0-21,3)

24,5 23,1 243 26,2

San Juan

(21,7 -27,6) (20,4 - 26,0) (21,0-27,8) (22,2-302)

, 236 2.4 18,4 223
sl (20.7 - 26.8) (21.7-27.2) (15,1 - 22,1) (18,6 - 26,1)

Cuyo 20,3 21,4 18,6 20,5
(18,3 - 22,5) (19,8 - 22,9) (16,9 - 20,5) (18,0 - 22,9)

Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC). (2018). 4° Encuesta Nacional de Factores de Riesgo.
Resultados definitivos. Cuadro 1.1: Salud general regular o mala de la poblacion de 18 afios y mds por provincia y

region. Localidades de 5.000 y mds habitantes. Total del pais. Afnios 2005, 2009, 2013 y 2018. Secretaria de

Gobierno de Salud de la Nacion.

En la Tabla 3 se observa que el mayor porcentaje de poblacidon que se refirié que su salud general
es de regular a mala estan dentro de los grupos que tienen dolor o malestar y estan ansioso o
deprimido (44%). En cuanto a sexo, no se encontraron diferentes relevantes, y en cuanto al grupo
etario, se observa que a medida que avanzan en edad, el mayor porcentaje esta concentrado en la

categoria que tiene dolor o malestar.

Tabla 3
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Algiin problema

Algiin problema

Algiin pral_:[ema A en rel_at_:iﬁn a Tiene dolor o Esta aqsil_:sa 0
en la movilidad personal las atiil?l'ldadas malestar deprimido
cotidianas
% (IC 95%)
Total 12,1 29 7,2 25,6 184
(11,5-12,7) (2,6 - 3,2) (6,8 - 7,7) (24,8 - 26,5) (17,6 - 19,2)
Sexo
Varén 10,8 24 59 218 16,0
9.9-11,7) 2,0 - 2,8) (5,2 - 6,6) (20,6 - 23,1) (14,6 - 17,3)
Mujer 13,3 34 8.4 29,1 20,6
(12,5-14,1) (29 - 3,8) (7,8-9,1) (27,9 - 30,3) (19,6 - 21,6)
Grupo de edad
18a24 29 0,8 2,0 13,7 16,9
(1.8-4,0) 0.4-1,1) (1,3-2,8) (11,6 - 15,7) (14,6 - 19,2)
4,1 0,5 2,6 14,7 16,6
25a34
(3,2 -5,0) 0,3-0,8) (19-33) (13,1-16,2) (14,8 - 18,4)
35 2 49 7.7 1,7 52 24,2 17,2
(6,7 - 8,8) (1,2-21) 4.4-86,1) (22,5 - 25,8) (15,8 - 18,6)
50264 16,6 38 10,3 341 211
(14,9-18,4) (3,0 - 4,5) B8.8-11,7) (32,0 - 36,3) (19,3-22,9)
65 y més 337 9,1 181 439 211
(31,5 - 36,0) (7.9-10,3) (16,6 - 19,7) (41,7 - 46,0) (19,3-229)

Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC). (2018). 4° Encuesta Nacional de Factores de Riesgo.
Resultados definitivos. Cuadro 1.4: Calidad de vida relacionada con la salud de la poblacion de 18 afios y mas por
sexo, grupo de edad, nivel educativo, cobertura de salud y quintil de hogares segun ingreso por unidad
consumidora, segun tipo de problema. Localidades de 5.000 y mds habitantes. Total del pais. Aiio 2018. Secretaria

de Gobierno de Salud de la Nacion.

La prevalencia de actividad fisica baja en la 4° edicion de la ENFR, para Neuquén, fue de 43.2%,
disminuyendo respecto al 57.2% relevado en 2013 (ver tabla 4). Resulté mayor la prevalencia de
actividad fisica baja entre mujeres respecto de varones (46,6% y 41,5%, respectivamente). A
medida que aumenta la edad, se observo un incremento de la actividad fisica baja: mientras los
adultos jovenes de 18 a 24 afos tuvieron una prevalencia de 33,5%, en los adultos de 65 afos y

mas fue de 56,7%.

Las principales barreras a la realizacion de actividad fisica fueron por falta de tiempo, por

razones de salud y falta de voluntad (40.3%, 24.4% y 14.5% respectivamente).
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Tabla 4
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ENFR

““

% (IC 95%)
sl 35,38 47,7 52,6
(31,9 - 39,9) (42,2 - 53.4) (49 - 56,3)
. 62,8 822 54,6
Santiago del Estero (533-71,4) (78,9 - 85,2) (48,5 - 60,6)
eumin 419 474 50,7
(38,2 - 45.6) (40,7 - 54,3) (45,2 - 56,1)
443 52,8 499
e (42,1 - 46,5) (49,7 - 55,9) (47,7-522)
Corrientes e s o
(50,1 - 70,1) (48,3 - 56,5) (35,8 - 44.6)
oo 738 50,2 57,3
(69,4 - 77,8) (43,1 - 57,2) (53,6 - 60,9)
- 68,7 59,7 69,1
ormosa 65,0-72.2) (53,6 - 65.6) 647 -73,5)
s 50,8 51,2 57,5
slones (46,2 - 55,4) (45,0 - 57,3) (52,6 - 62,5)
Norests 63,3 52,4 54,0
(59,6 - 66,8) (49,3 - 55,4) (51,6 - 56,3)
bt 62,5 50,2 343
(58,6 - 66,3) (46,3 - 54,1) (29,9 - 38,6)
. 515 57,2 432
Neuquen (47,3 -55.7) (52,7 - 61.7) (39 - 47,3)
—— 51,9 45,3 496
(45,9 - 57.9) (41,6 - 49,0) (45,8 - 53,4)
S ¢ 57.9 54,2 54,7
anta Gruz (53,4 - 62,2) (48,0 - 60,3) (49,4 - 59.9)
Tierra del FUEQU _ 2k 2l
(52,1 - 60,2) (53,1 - 63,6) (32,6 - 44,8)
Patagonia . L -
(52,9 - 57,8) (49,6 - 53,9) (42,2 - 46,1)
Vendoss 61,5 56,7 39,0
(56,9 - 66,0) (52,0 - 61,3) (34,4 - 43,5)
o i 64,6 60,6 232
(59,2 - 69,6) (55,1 - 65,9) (18,9 - 27,4)
. 456 50,6 38,9
San Luis
(41,3 - 49,9) (44,7 - 56,4) (32,4 - 45,5)
59,7 56,7 352
Cuyo
(56,6 - 62,7) (53,4 - 59,9) (31,9 - 38,5)

Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC). (2018). 4° Encuesta Nacional de Factores de Riesgo.
Resultados definitivos. Cuadro 3.1: Prevalencia de actividad fisica baja en la poblacion de 18 afios y mas por
provincia y region. Localidades de 5.000 y mas habitantes. Total del pais. Afios 2009, 2013 y 2018. Secretaria de

Gobierno de Salud de la Nacion.
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Tabla 5

% (IC 95%)
442
fotal (43,1 - 45,2)
Sexo
. 415
v H
aron (40,1 - 43)
* 46,6
Mujer (45,2 - 48,1)
Grupo de edad
335
L (30,8 - 36,1)
38,0
S (35,6 - 40,5)
443
S (42,1 - 46,4)
49,0
2 (46,6 - 51,3)
. 56,7
bl (54,3 - 59,2)
Nivel educativo
Hasta primario incompleto —
i i (54,6 - 62,1)
Primario completo y secundario incompleto el
pretoy P (47,8 - 51,6)
Secundari leto y mé e
ecundaario completo y mas (37.6 - 40.3)

Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC). (2018). 4° Encuesta Nacional de Factores de Riesgo.

Resultados definitivos. Cuadro 3.2: Prevalencia de actividad fisica baja en la poblacion de 18 afios y mas por sexo,
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grupo de edad y nivel educativo. Localidades de 5.000 y mdas habitantes. Total del pais. Aiio 2018 Secretaria de
Gobierno de Salud de la Nacion.

Tabla 6

ENFR 2018

% (IC 95%)
40,3
Por falta de tiempo ’
P (38,7 - 41.8)
24,4
Por razones de salud ’
(23 -25,7)
14,5
Por fal lun ’
or falta de voluntad (13,5 - 15,5
No le interesa/no le gusta £
9 6.4-8)
Hace la cantidad que necesita i
q (55-7.2)
, 3,9
Por falta de dinero (3.2-4.6)
Por falta de seguridad 0, 60191 1)
Por razones climaticas 0.4
g 0.2 - 0,6)
Por cuidado de personas U
g 02-0,6)
Por falta de instalaciones 25
(011 - 0i4)
. . 0,3
Por |a distancia 0.2 -0.4)
Por falta de informacion 0,1
(0-0,1)
1,0
Otro 07-14)
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Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC). (2018). 4° Encuesta Nacional de Factores de Riesgo.
Resultados definitivos. Cuadro 3.3: Tipo de barreras a la realizacion de actividad fisica en la poblacion de 18 afios y
mds con nivel de actividad fisica baja. Localidades de 5.000 y mds habitantes. Total del pais. Ario 2018. Secretaria

de Gobierno de Salud de la Nacion.

Se concluye que el mercado objetivo serda la poblacién de Neuquén de 18 a 34 afios que
registraron la menor prevalencia de actividad fisica baja de todos los grupos etarios. Se hara

especial énfasis en la barrera a la realizacion de actividad fisica “Por falta de tiempo™.

2.2 El sector

En este apartado se realizard un andlisis del sector de acondicionamiento fisico en Neuquén,
Argentina, y de forma especifica de Crossfit, que sera la disciplina elegida por su alta efectividad

en periodos y sesiones de entrenamiento de corta duracion:
Introduccién

"CrossFit es un programa de acondicionamiento fisico que produce resultados medibles a través
de cambios en el estilo de vida, centrados en el entrenamiento y la nutricion. Los entrenamientos

consisten en movimientos funcionales de alta intensidad y variacion constante" (CrossFit, s.f.).

Los entrenamientos de CrossFit incluyen una variedad de movimientos y equipos, como pesas,
anillas, cuerdas para saltar y madas, con sesiones que varian en duracion e intensidad. La
metodologia de CrossFit se basa en la variabilidad, no en la aleatoriedad, y busca desarrollar diez
habilidades fisicas: resistencia cardiovascular/respiratoria, resistencia muscular, fuerza,
flexibilidad, potencia, velocidad, coordinacion, agilidad, equilibrio y precision, ademas de

entrenar las tres vias metabdlicas.

El CrossFit busca obtener una respuesta de adaptacion amplia, por lo que no cuenta con

entrenamientos fijos y rutinarios

El modelo de programacion de CrossFit sigue un ritmo de tres dias de entrenamiento seguidos de

un dia de descanso, optimizando la intensidad y efectividad del entrenamiento. La intensidad,
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medida como el trabajo realizado dividido por el tiempo, es clave para mejorar la condicion

fisica.

CrossFit.com ha incluido guias de escalado para adaptar los entrenamientos a diferentes niveles

de habilidad y condicion fisica, asegurando que cualquier persona pueda participar y progresar.

Este sistema de entrenamiento lo puede practicar cualquier persona independientemente de su
condicion fisica, edad o experiencia previa. El principal logro de esta disciplina estd en su
facilidad de adaptaciéon a cualquier persona modificando las variables intensidad, carga y

velocidad.

Entrenamiento-WOD

El entrenamiento consiste en un WOD, que es el acronimo en inglés de Workout of the day, y se

compone de distintas partes:

e (Calentamiento: se realiza una entrada en calor previa para evitar posibles lesiones.
e Técnica/fuerza: se practica la técnica de diferentes ejercicios en los que se desarrolla la

fuerza, técnica y potencia.

e Entrenamiento del dia: consiste en el momento mas intenso del entrenamiento, en donde

se busca aumentar la capacidad respiratoria a través de una combinacion de ejercicios.
Hay distintos tipos de WOD, de los cuales podemos mencionar los siguientes:

o AMRAP (As Many Reps As Possible)
o EMOM (Every Minute On the Minute)
o FOR TIME

o TABATA

e Elongacion
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Por la dinamica del entrenamiento, Crosstit es complementario a otros deportes que requieren de

un sistema de entrenamiento adicional y/o principal, mejorando el rendimiento deportivo.

Beneficios

Los beneficios para las personas que lo practican es la mejora de la composicion corporal,
aumento de capacidades fisicas y motricidad, fortalecimiento de la musculatura, reduccion del

estrés y fortalecimiento de las relaciones sociales.

Dentro de esta disciplina la creacion y fomento de una comunidad es inherente al Crossfit, el
normal desarrollo de una clase obliga a los atletas a motivar a sus compafieros e interactuar antes

y después de las clases.

Competidores de la zona

En el ambito del fitness y la salud, la competencia entre gimnasios en la region de Neuquén se ha
intensificado significativamente en los ltimos afios. Este fendmeno no solo refleja el creciente
interés de la poblacion por mantener un estilo de vida saludable, sino también la diversificacion
de servicios y la innovacion en las ofertas de los gimnasios locales. En este contexto, resulta
crucial analizar las estrategias de los principales competidores, sus fortalezas y debilidades, asi
como las tendencias emergentes que estan moldeando el mercado. Este analisis permitira no solo
comprender mejor el panorama competitivo actual, sino también identificar oportunidades para

diferenciarse y captar una mayor cuota de mercado.

En Neuquén existen distintos tipos de centros de entrenamiento, pero los Uinicos gimnasios de

Crossfit licenciados son:

Pica
ALMA CrossTraining

Khronos Crossfit
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b» bing maps
crossfit neuquen

(1) Pica
Address: Onesimo Leguizamon 654 8300 Neuguén
MNeugueén
Phone: 0299 506-2445
Website: https//picaturnosweb.com/
(3) Khronos Crossfit
Address: Av. 20 de diciembre 252 8319 Meuquén
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Bing. (2025). Mapa de Neuquén, Neuquén [Captura de pantalla]. Bing Maps. https://www.bing.com/maps

Se consideran como competidores solamente los gimnasios de Crossfit debido a que las

prestaciones y diferenciacion que otorga no puede sustituirse con gimnasios convencionales.

Volumen del mercado

La marca Crossfit ha tenido un aumento considerable, reflejado en la cantidad de afiliados.

Desde solo 13 afiliados en 2005, el nimero aument6 a 13.000 para el afio 2023.

La distribucion global de los afiliados refleja la creciente popularidad de CrossFit a nivel

mundial. Estados Unidos lidera con 5,000 afiliados. Brasil ocupa la segunda posicion con 1,149
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afiliados, seguido por Italia, Australia, Canad4, el Reino Unido y Francia, cada uno demostrando

un notable compromiso con la metodologia de CrossFit.

El CrossFit atrae a una amplia variedad de personas. La participacion juvenil es destacada, con
un 18% de los atletas menores de 18 afos. El grupo mas numeroso estd compuesto por personas
de 25 a 34 afos, representando el 40% de los participantes. De manera interesante, el deporte
también capta la atencion de entusiastas del fitness con mas experiencia, con un 5% de los atletas

de 65 anos o mas.

Analisis del Macroentorno

La capacidad de adaptarse y anticiparse a los cambios del entorno es crucial para el éxito de
cualquier negocio. Realizar un analisis exhaustivo del macroentorno permite a las organizaciones
identificar oportunidades y amenazas externas que pueden influir en su desempefio. Este analisis,
que abarca factores politicos, econdémicos, sociales, tecnologicos, ecologicos y legales,
proporciona una vision integral del contexto en el que opera la empresa. Al comprender estas
dindmicas, los lideres empresariales pueden tomar decisiones informadas, desarrollar estrategias
efectivas y asegurar la sostenibilidad y el crecimiento a largo plazo de sus negocios. Por lo tanto,
el analisis del macroentorno no solo es una herramienta esencial para la planificacion estratégica,
sino también un componente fundamental para la resiliencia y la competitividad en un mercado

globalizado.

Se realizara el analisis utilizando la técnica PESTEL, que es una herramienta que permite

describir el entorno de la empresa de forma estratégica. Abarca los siguientes factores:
Politicos
Econémicos
Socioculturales

Tecnoldgico
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Ecoldgico

Legal

Los factores que afecten de manera positiva seran considerados oportunidades, los que afecten de

forma negativa serdn amenazas, y por ultimo los factores neutros seran ignorados.

Factor politico

La vida politica a nivel local en la ciudad de Neuquén se constituye como un gran fomentador de

la actividad fisica y el deporte. Existen 2 subsecretarias orientadas a tal fin:

e Subsecretaria de Actividad fisica y vida saludable

e Subsecretaria de Deportes y competencias

Existen programas como “Actividad fisica sin barreras”, en donde el municipio, a través de
actividades como natacion, basquet y handball adaptado, busca concientizar e integrar a la mayor
cantidad de la poblacion acerca de la importancia del deporte y acondicionamiento fisico.
También eventos de la indole de “Mi ciudad corre”, carrera de 2-5-10-21 km organizada

anualmente desde el gobierno, con la participacion de toda la planta politica.

Neuquén cuenta con 12 polideportivos municipales y numerosos circuitos costeros para la

realizacion de actividad fisica al aire libre.

Factor legal

Las leyes de Neuquén relacionadas con el deporte incluyen:
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1. Ley 840 que establece los objetivos fundamentales del Estado en la atencidon del

deporte, como su funcioén educativa y la formacion integral. Dentro de los mismos se

incluyen:

La utilizacion del deporte como herramienta educativa y coadyuvante a la
formacion integral del individuo.

El fomento y promocion del deporte, asegurando el acceso al mismo por
parte de toda la comunidad.

La utilizacion del deporte como factor de promocion de la salud fisica,
mental y espiritual.

La promocion de una conciencia individual y social sobre el valor del

deporte para el desarrollo humano en la provincia.

La Promocion del Deporte para incentivar la practica deportiva y bienestar queda

establecido bajo los siguientes lineamiento:

Asegurar la adecuada formacién y aprendizaje técnico-fisico.

Promover la formacion de técnicos y docentes deportivos.

Dar prioridad a las actividades que aseguren la practica masiva en la
formacion deportiva.

Promover la creacion y mantenimiento de infraestructura y equipamiento
deportivo.

Promover activamente todas las disciplinas deportivas.

Fomentar la participacion de deportistas, incluyendo a personas con
discapacidad.

Estimular la creacion de entidades socio-recreativas.

Asegurar que los eventos deportivos constituyan una manifestacion de
jerarquia moral y tiendan a la elevacion técnica y de organizacion

administrativa.

2. La Ley 3352 establece la creacion del Observatorio de Actividad Fisica y Deporte

en el ambito del Ministerio de Deportes. El Observatorio tiene como objetivo
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principal generar informacion y andlisis para definir politicas publicas en actividad

fisica y deporte. Sus funciones especificas incluyen:

Analisis de la accesibilidad y adherencia: Evaluar como la poblacion
accede y participa en actividades fisicas y deportivas, considerando
factores sociodemograficos.

Informacién para politicas publicas: Proporcionar datos relevantes y
oportunos para guiar la creacion de politicas publicas efectivas en el area.
Monitoreo de la actividad fisica: Establecer un sistema para medir los
niveles de actividad fisica de la poblacion, identificar factores
determinantes y evaluar el impacto de las politicas implementadas.

Metas de desarrollo sostenible: Instrumentar estrategias para cumplir con
los objetivos de actividad fisica y deporte de la Agenda 2030,
considerando la igualdad de género e inclusion.

Registro de personas: Desarrollar un registro de personas vinculadas a la
actividad fisica (participantes, entrenadores, aficionados).
Georreferenciacion: Crear un sistema de georreferenciacion de actividades
fisicas y deportivas en la provincia para promoverlas.

Accesibilidad para grupos vulnerables: Proponer instrumentos para
facilitar el acceso a la actividad fisica a personas en situacion de
vulnerabilidad.

Asesoramiento: Asesorar al Ministerio de Deportes en la elaboracion de
programas y proyectos.

Gestion de recursos: Desarrollar y gestionar materiales, recursos
bibliograficos y documentos sobre actividad fisica y deporte.

Difusion de informacion: Publicar informacion cientifica y documentacion
relevante sobre el tema.

Promocion y concientizacion: Promover la importancia de la actividad
fisica y el deporte como herramientas de desarrollo comunitario y

humano.
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Factor econdomico

Tasa de actividad v empleo

Son indicadores econdémicos que miden la proporcion de la poblacion empleada y que esta
activamente buscando empleo. Como se observa en el grafico 1, los valores calculados para
Neuquén fueron de 46.8% y 44.1% respectivamente. Si bien son valores bajos, también se puede

observar que viene con un crecimiento sostenido desde el afio 2020.

Grafico 1

Tasa de actividad y empleo
Total 31 aglomerados urbanos, Regién Patagonia y aglomerado Neuquén - Plottier
Primer trimestre de 2018 - Tercer trimestre de 2024
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Nota: Los resultados del tercer trimestre de 2019 no incluyen el aglomerado Gran Resistencia.
Los resultados del tercer trimestre de 2020 no incluyen el aglomerado Ushuaia-Rio Grande.

Fuente: Direccion Provincial de Estadisticay Censos de la provincia del Neuguén, elaborado en base a datos de la Encuesta Permanente de Hogares (EPH),
INDEC

Direccion Provincial de Estadistica y Censos de Neuquén. (2025). Tasa de empleo en Neuquén [Grafico]. Estadistica

Neuquén. https://www.estadisticaneuquen.gob.ar/#/eph_tasas

Tasa de inflacién

La tasa de inflacion mide la variacion que han experimentado los precios de bienes y servicios en
un periodo determinado. Como se observa en el grafico 2, la tendencia del indice al precio al

consumidor es decreciente.
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Grafico 2

Diciembre de 2024 - Variaciones mensuales del nivel general del IPC. Total nacional

206 132 11,0 8,8 4,2 4,6 4,0 4,2 3,5 2,7 24 2,7
DIC

Variaciones mensuales

Menor variacién porcentual

Fuente: INDEC, Direccion Nacional de Estadisticas c indices de Precios de Consumo.

Instituto Nacional de Estadistica y Censos de la Reptiblica Argentina. (2025). Tasa de desocupacion en Argentina

[Grafico]. INDEC. https://www.indec.gob.ar/

Producto Bruto Interno

El Producto Interno Bruto (PIB) es una medida econémica que representa el valor total de todos
los bienes y servicios producidos en un pais durante un periodo especifico, generalmente un afo.
El PIB se utiliza para evaluar el desempefio econémico de una nacidén y comparar su nivel de

riqueza con el de otros paises.

En el tercer trimestre de 2024, el producto interior bruto de Argentina crecié un 3,9% respecto al
trimestre anterior. Esta tasa es 56 décimas mayor que la del segundo trimestre de 2024, que fue
del -1,7%. La variacion interanual del PIB ha sido del -2%, 20 décimas mayor que la del segundo

trimestre de 2024, que fue del -4% (Datosmacro, 2024).
Tasa de interés

La tasa de interés es el valor del dinero en el tiempo, y es fundamental en la economia, ya que
influyen en el comportamiento de los consumidores y las empresas, afectando el nivel de gasto,

ahorro e inversion en una economia.
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El 31 de enero de 2025, el banco central de Argentina disminuy¢ su tasa de interés de referencia
en 300 puntos bdsicos, situandose en un 29%, en respuesta a la continua moderaciéon de la
inflacion. Esta fue la novena reduccion de tasas desde que el presidente Javier Milei asumio el
cargo en diciembre de 2023, llevando los costos de endeudamiento a su nivel mas bajo desde

octubre de 2020.

Grafico 3

AR Interest Rate - percent
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Source: tradingeconomics.com | Central Bank of Argentina

Trading  Economics. (2025). Tasa de interés en Argentina [Grafico]l. Trading Economics.

https://es.tradingeconomics.com/argentina/interest-rate

Factores tecnologico

Los factores tecnologicos desempefian un papel fundamental al considerar la creciente
digitalizacion y automatizacion en el sector deportivo. La tecnologia ha avanzado en los
gimnasios modernos, permitiendo la implementacion de sistemas sofisticados para el

seguimiento del cliente y la automatizacion de procesos internos.
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En este sentido, un gimnasio especializado en CrossFit debe considerar coémo integrar
tecnologias para mejorar tanto la experiencia del cliente como los procesos operativos internos.
Esto puede incluir desde sistemas ERP (Enterprise Resource Planning) para una gestion mas
eficiente hasta herramientas CRM (Customer Relationship Management) que permitan fortalecer

vinculos con clientes actuales y potenciales.

Aplicaciones

En la industria del fitness, ha tomado gran relevancia la utilizacion de aplicaciones que le
permitan al cliente consolidar toda la informacion necesaria para facilitar su proceso de mejora
fisico. En el contexto de Crossfit existen distintas aplicaciones en el mercado que le permiten al
usuario realizar las reservas de turnos, gestionar sus membresias y realizar los pagos
correspondientes, como asi poder realizar seguimiento deportivo. El nexo clientes-gimnasio
establecido permite una comunicacion directa y fluida con los atletas, a través de mensajes

masivos, directos o recordatorios.

Software de gestion

La implementacién de un software especializado en la gestion de un box de CrossFit es una
herramienta indispensable para optimizar las operaciones internas. Este tipo de soluciones
tecnoldgicas permite la automatizacion efectiva de tareas administrativas y rutinarias. A través
del software, se pueden desplegar los WODs (Workout of the Day) directamente a las
aplicaciones moviles de los alumnos, facilitando su acceso y planificacion personalizada.
Ademas, el sistema permite programar clases segin su tipo, registrar asistencia y gestionar
eficientemente la facturacion asociada a las membresias. También simplifica el proceso de pago
a proveedores y habilita la emision de comunicados masivos a los alumnos, mejorando asi tanto

la experiencia del cliente como la eficiencia operativa general del gimnasio.

Plataforma de bienestar corporativa
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Pertenecer a una plataforma de bienestar corporativa que ofrezca acceso a una red de partners
que incluya centro de entrenamientos, servicios de bienestar y aplicaciones, es una gran ventaja

competitiva. Dentro de los beneficios se pueden mencionar los siguientes:

e Aumento de trafico y clientela
e Ingresos adicionales
e Promocioén y visibilidad

e Marketing en conjunto
Redes sociales

En la actualidad las redes sociales son la principal herramientas de marketing digital y son

fundamentales para los gimnasios, ya que permite:

e Construccion de una comunidad digital activa y fidelizacidén, con la cual se crea el
sentido de pertenencia a través de la constante interaccion con los clientes.
e Promocion y visibilidad

e Seguimiento de avances e inspiracion

El Global Digital Report 2024 de la firma “We are Social” inform6 que se registraron 40,58
millones de usuarios de internet en Argentina a principios de 2024, lo que marca una penetracion
de internet del 88,4%. Dentro de las plataformas de redes sociales mas utilizadas fueron
WhatsApp, Instagram, y Facebook con 93%, 86.5% y 81.9% de los usuarios de internet

respectivamente.

Las estadisticas proporcionadas por las herramientas publicitarias de Meta indican que, a inicios
de 2024, Instagram contaba con 27.85 millones de usuarios en Argentina. Ademas el alcance de

los anuncios de Instagram en el pais representaba el 60.7% de la poblacion total en ese momento.
Asimismo, los datos publicados en las herramientas de planificacién de Meta revelan un aumento

en el potencial de alcance de los anuncios de Instagram en Argentina, que crecid en 4.5 millones

de usuarios (+19.0%) entre enero de 2023 y enero de 2024.
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Factores ecoldgicos

Neuquén cuenta con programas de Gestion de residuos y sostenibilidad ambiental (SEPARAP).
El programa SEPARAP fomenta la gestion responsable de los residuos, estableciendo un sistema
de separacion en origen que diferencia entre residuos secos (papel, carton, plastico, aluminio,
entre otros) y residuos humedos (restos de alimentos, pafales, cenizas, entre otros). Esta
iniciativa no solo contribuye a una ciudad mas limpia, sino que también promueve la economia
circular al impulsar la industria del reciclaje y reducir la extraccion de materias primas. Ademas,
fomenta la inclusion social mediante el apoyo a las cooperativas locales dedicadas a la

separacion y reutilizacion de materiales.

Un gimnasio de CrossFit en Neuquén puede alinearse con estas practicas sostenibles
implementando sistemas internos de separacion de residuos, fomentando el uso de botellas
reutilizables y capacitando a su personal y usuarios sobre el manejo responsable de desechos.
Esto no solo cumple con normativas locales, sino que también refuerza una imagen

comprometida con el medio ambiente y la comunidad,

Analisis del Microentorno

El microentorno estd formado por las fuerzas del entorno mas cercanas a la empresa, es decir,
proveedores, clientes, publicos, intermediarios y competidores. Se utilizard la herramienta de las
5 Fuerzas de Porter para realizar el analisis, la ctal se centra en la rivalidad con los

competidores.

1. Amenaza de nuevos competidores entrantes: la amenaza de nuevos competidores es

moderada- alta debido a que la barrera de entrada esta determinada por:

a. Inversion inicial: EIl montaje inicial de un gimnasio de Crossfit requiere una
inversion relativamente baja comparada a otros centros deportivos. Ademas para
clientes sin experiencia en la disciplina, la calidad de los elementos no es un

factor determinante.
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2.

3.

4.

b. Know-How: Al ser una franquicia en auge, el conocimiento especializado de la
disciplina es de facil acceso, como asi los cursos necesarios para capacitar y

certificar a los instructores.

Poder negociador de clientes: esta variable se considera una fuerza moderada. El hecho
de ser un sector con mucha competencia y una barrera de entrada baja, se modera un

poco con el sentido de pertenencia sobre el ctial se trabaja en la actividad.

Amenaza de productos/servicios sustitutos: la amenaza de servicios sustitutos es alta.
La oferta existente para el acondicionamiento fisico es alta y variada. Las variables a
tener en cuenta son las siguientes:

a. Propension del cliente a sustituir: es relativamente alta. Si bien la fidelidad de los
clientes a través del sentido de pertenencia es un pilar fundamental en el Crossfit,
con los clientes que no se logre, ya sea por afinidad o tiempo, seran muy
propensos a sustituir el servicio.

b. Precios relativos de los servicios sustitutos: son bajos si sustituyes realizar
Crossfit con Running o alguna otra actividad al aire libre.

c. Facilidad de cambio del cliente: la facilidad de cambio es alta, ya que no se puede
cambiar de opcidn prestador de servicio sin pagar penalizacion.

d. Nivel percibido de diferenciacion de servicio: alto. Los clientes que perciban sus
respectivas mejoras fisicas y de salud obtenidas por el servicio prestado, lo

valorarda muy alto respecto a cualquier otra opcion.

Poder de negociacion de los proveedores: el poder de negociacion de los proveedores
es alto, son pocos y tienen repartido el mercado de una forma equitativa. Los precios de
los elementos y maquinarias de los distintos proveedores son muy similares. Esta fuerza

puede llegar a modificarse con la entrada de proveedores internacionales.

Rivalidad de los competidores: es alta, ya que no solamente compite con gimnasios de
Crossfit de la zona (que son pocos), sino que también compite con distintos centros

deportivos y disciplinas. Esta rivalidad es una amenaza a la rentabilidad del negocio.
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Analisis intern ili fortalez
A continuacion se analizara las fortalezas y debilidades:
Fortalezas

e Demanda creciente: El CrossFit ha ganado popularidad a nivel mundial, lo que significa
que hay una base de clientes potenciales en constante crecimiento. La comunidad de

CrossFit es fuerte y leal, lo que puede facilitar la retenciéon de miembros

e Resultados répidos: Los entrenamientos de alta intensidad ofrecen resultados visibles en
poco tiempo, lo que puede atraer a personas que buscan mejorar su condicion fisica

rapidamente.

e Diversidad de ejercicios: La variabilidad en los entrenamientos permite atraer a una
amplia gama de clientes, desde principiantes hasta atletas avanzados. Esto también ayuda

a mantener el interés y la motivacion entre los miembros.

e Impacto Positivo en la Salud: El CrossFit no solo mejora la condicion fisica, sino que
también tiene beneficios significativos para la salud mental de los practicantes, lo que

puede ser un fuerte argumento de venta.

e Oportunidades de Expansion: Un gimnasio de CrossFit puede diversificarse mediante la
organizacion de eventos, competiciones y seminarios, lo que puede generar ingresos

adicionales y aumentar la visibilidad del negocio.
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Debilidades

Las debilidades son aspectos que limitan la capacidad de desarrollo del negocio. Las debilidades

detectadas son:

e Falta de Diferenciacion: Con el aumento de la competencia en el sector del fitness,
diferenciarse puede ser un desafio. Muchos gimnasios ofrecen programas similares, lo
que puede dificultar la captacion de nuevos miembros si no se cuenta con una propuesta

Unica.

e Limitada diversidad de servicio: Aunque el CrossFit es conocido por su enfoque en
entrenamientos de alta intensidad y su capacidad de adaptacion a diferentes niveles de
condicion fisica, la variedad de actividades puede ser restringida. Esto se debe a que el
modelo de negocio se centra principalmente en el entrenamiento funcional y el

levantamiento de pesas, lo que puede no atraer a todos los segmentos del mercado.

e Mayores requerimientos de espacio fisico: El lugar fisico en donde se monte el gimnasio
debera ser de amplio con techo alto. Este tipo de lugares suelen tener un costo elevado, ya
sea de alquiler o venta, aumentando los costos operativos iniciales y mensuales. También,
este tipo de espacios en general son dificiles de encontrar en zonas urbanas, lo que puede
obligar a buscar en zonas mas alejadas, afectando la accesibilidad y visibilidad del
gimnasio. También es importante que sea flexible para permitir diferentes
configuraciones de entrenamiento. Esto puede requerir inversiones adicionales en
infraestructura, como sistemas de iluminacion y ventilacion adecuados, lo que puede ser

un desafio en términos de presupuesto.

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)
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Tabla 2

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Factores internos claves Probabilidad | Impacto Puntuacion
ponderadas

Fortalezas

1- Demanda creciente 2 1.5 3

2- Resultados rapidos 3 3 9

3- Diversidad de ejercicios 1 1.5 1.5

4- Impacto positivo en la salud 1 1 1

5- Oportunidad de expansion 2 1 2

Debilidades

1- Falta de diferenciacion 2 2.5 5

2- Limitada diversidad de servicio |2 2 4

3- Requiere espacio fisico amplio |2 1.5 3

Total
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Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Tabla 3
Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Factores externos claves Probabilidad | Impacto Puntuacion
ponderadas

Oportunidades

1- Gobierno gran fomentador de la | 2 1 2

actividad fisica

2- Promocion del deporte mediante | 2 1 2

leyes

3- Inflacion en baja 2 1 2

4- Integracion con plataformas 3 2.5 7.5
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5- Marketing digital 3 3 9
6- Nivel percibido de |2 2 4
diferenciacion de servicio
Amenazas
1- Nuevos competidores entrantes | 3 2 6
2- Precios relativos de los servicios | 2 1.5 3
sustitutos
3- Propension del cliente a2 1 2
sustituir
4- Poder de negociacion de los | 1 2.5 2.5
proveedores
5- Rivalidad de los competidores 2 2 4
Total
FODA

Luego del analisis realizado anteriormente, eliminamos los aspectos menos importantes para

enfocarnos en los mas relevantes:

Tabla 4
Matriz FODA

44



Fortalezas

Debilidades

- Resultados rapidos

1- Falta de diferenciacion

2- Demanda creciente

2- Limitada diversidad de servicio

3- Oportunidad de expansion

3- Reguiere espacio fisico amplio

Oportunidades

FODA

Amenazas

I- Integracion con plataformas

2- Marketing digital

3- Nivel percibido de
diferenciacion de servicio

I- Nuevos competidores entrantes

2- Precios relativos de los servicios
Sustitutos

3- Rivalidad de los competidores

Elaboracion propia
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Justificacion de la investigacion de mercado

La presente investigacion se basa en la creciente demanda de servicios de acondicionamiento
fisico en la Ciudad de Neuquén Capital, Argentina. La ciudad cuenta con una diversidad de
gimnasios que ofrecen servicios de musculacion, aerdbico y funcional, lo que indica una amplia

oferta en el sector del fitness.

En Neuquén, la conciencia sobre la importancia de un estilo de vida saludable esta en aumento..
Los habitantes cada vez mdas reconocen que, ademas de una buena alimentacion, la practica

regular de deporte o actividad fisica es crucial para mantener un bienestar general.

Por medio del uso del método cuantitativo de encuestas, se busca conocer las preferencias del
publico objetivo en Neuquén Capital. Esto permitira establecer la mejor estrategia para abordar
sus necesidades especificas y diferenciarse en un mercado competitivo. Al entender las
tendencias y preferencias locales, se podra desarrollar una oferta de servicios que satisfaga las
demandas actuales y futuras de la comunidad, contribuyendo al crecimiento del sector del fitness

en la region.

Problema jeti neral de la investigacion de merca

El objetivo principal de la investigacion es identificar y analizar las necesidades, preferencias y
comportamientos de los potenciales usuarios de un centro de entrenamiento funcional o CrossFit
en la Ciudad de Neuquén Capital, Argentina. Aunque se observa un creciente interés en la salud
y el bienestar entre los habitantes de Neuquén, existe una falta de datos cuantitativos sobre la

demanda especifica de servicios como el CrossFit.

La investigacion busca responder a las siguientes preguntas clave:
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e Necesidades del mercado: ;Cuales son las necesidades especificas de entrenamiento

fisico y bienestar que no estan siendo cubiertas actualmente en Neuquén Capital?

e Preferencias del publico objetivo: ;Qué tipo de entrenamientos funcionales o CrossFit

prefieren los potenciales usuarios en esta zona?

e Comportamientos de los usuarios: ;Cuales son los factores que influyen en la decision de

unirse a un centro de entrenamiento funcional o CrossFit en Neuquén Capital?

Al abordar estas preguntas, se podrd desarrollar una oferta de servicios que se adapte a las

necesidades locales.

Diseiio de la investigacion

El método cuantitativo se utilizard para obtener datos precisos sobre las preferencias y
comportamientos de los posibles usuarios de un centro de entrenamiento funcional o CrossFit
en la Ciudad de Neuquén Capital. Este enfoque permitira recopilar informacién numérica que
serd analizada estadisticamente para comprender mejor al publico objetivo, basdndose en las

areas exploradas en la encuesta.

Desarrollo de 1a metodologia

La encuesta estard disponible en formato digital para facilitar su distribucion en gimnasios

locales, centros deportivos y redes sociales.

La encuesta incluira preguntas que abarquen los siguientes aspectos claves:
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Datos demograficos: rango de edad, género, nivel de estudios y ocupacion. Esto permite

segmentar y entender mejor al publico.

Experiencia en entrenamiento: preguntas sobre si actualmente realizan actividad fisica,
qué tipo de actividades realizan y con qué frecuencia. Esto dara una idea de su nivel de

compromiso y preferencias.

Interés en CrossFit: se indaga sobre el conocimiento y el interés especifico en CrossFit,

incluyendo razones por las que les atrae o no.
Motivaciones para entrenar: mejorar la salud, perder peso, ganar fuerza, reducir el
estrés, socializar, etc. Se evaluara qué motivadores son mas importantes para los

encuestados en Neuquén.

Disponibilidad y preferencias: presupuesto aproximado que estarian dispuestos a

invertir y cercania al hogar/trabajo como factor clave.

Conocimiento de la competencia: preguntas sobre qué gimnasios o centros de

entrenamiento conocen o frecuentan en Neuquén.

Expectativas del servicio: ;Qué servicios adicionales valoran? (nutricion, fisioterapia,

clases grupales, etc.).

Nivel de compromiso: Preguntas relacionadas a membresias y tiempo de entrenamiento.

Al analizar estos datos recopilados de forma cuantitativa, se identificard patrones, tendencias y

necesidades especificas de los potenciales usuarios en Neuquén Capital, permitiendo crear una

oferta de servicios que se adapte a las demandas del mercado y maximice el éxito del negocio.

Calculo de la muestra
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Se define que una muestra de 150 es suficiente para cumplir con los objetivos del presente plan

de negocio.
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CAPITULO 4: RESULTADOS

Se realizaron 235 encuestas en el periodo del dia 19 de febrero al 28 de febrero de 2025. Los

resultados fueron los siguientes:

Grifico 4: Pregunta n°1 “;Cual es tu género?”

¢Cudl es tu género?
235 respuestas

@ Femenino
@ Masculino

De un total de 235 encuestas realizadas, 144 fueron contestadas por mujeres, con un porcentaje

del 61.3%, mientras que 91 fueron respondidas por hombres, representando un 38.7% del total.

Grifico 5: Pregunta n°2 “;Cual es tu rango de edad?”
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¢Cual es tu rango de edad?
235 respuestas

@ Menos de 18 afios
@ 18-24 arios

@ 25-34 afios

@ 35-44 afios

@ 45-54 afios

® 55 afios 0 mas

En referencia a la edad, la mayor concentracion de encuestados se sittian en el intervalo de 25-34
afios con el 57.9% ( 136 personas). Asimismo, el proximo gran grupo es el de 35-44 afios, con 52
personas, representando el 22.1% respecto al total.

Los segmentos de menor porcentaje se encuentran el intervalo de 18-24 afos con el 10.6% (25
personas), el intervalo de 35-44 afios con 6% (14 personas) y menores de 18 afios con el 3% (7

personas). En lo que respecta al tltimo grupo, cuenta con 0.4%.

Grifico 5: Pregunta n°3 “; Trabajas actualmente?”
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¢ Trabajas actualmente?
233 respuestas

®si
® No

P

Del total de 235 encuestados, el 91% contestaron que en la actualidad trabajan, es decir 212

personas. E1 9% restante informd que no trabajan, porcentaje correspondiente a 21 personas.
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Grafico 6: Pregunta n°4 “Ocupacion”

Ocupacion

235 respuestas

@ Empleado

@ Jefe/Cuentapropista
@ Jubilado

@ Desocupado

Del total de los encuestados, el 78.3% declard ser empleado (184 personas), mientras que el

12.3% y 9.4% corresponde a Jefe/Cuentapropista (29) y Desocupado (22) respectivamente.

Grafico 7: Pregunta n°5 “;Realiza actividad fisica regularmente?”

¢Realiza actividad fisica regularmente?

235 respuestas

®si
® No

Del total de 235 encuestas, el 95.3% (224 personas) realizan actividad fisica regularmente,

mientras que el 4.7% restante (11 personas), informé que no realiza actividad fisica.
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Grafico 8: Pregunta n°6 “;Con qué frecuencia realizas actividad fisica?”
&

¢Con qué frecuencia realizas actividad fisica?

235 respuestas

@ Todos los dias

@ 4-5 veces por semana

@ 2-3 veces por semana

@ 1-2 veces por semana

@ No realizo actividad fisica

Del total de 235 encuestas, el 45.5% (107 personas) contestaron que realizan actividad fisica con
una frecuencia de 4-5 veces por semana. Un 28.1% (66 personas) de 2-3 veces por semana, el
18.7% (44 personas) declararon que realizan deporte todos los dias. En el grupo menor, se
obtuvo como resultado que el 3.4% (8 personas) tiene una frecuencia de 1-2 por semana y el

4.3% (10 personas) informaron que no realizan actividad fisica.

Grifico 9: Pregunta n°7 “;Donde realiza habitualmente actividad fisica?”
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;Donde realiza habitualmente actividad fisica?
235 respuestas

Gimnasio 194 (82.6%)

Parque o area libre

En casa

Centro deportivo (e.g., piscina,

0,
ohub) 33 (14%)

30 (12.8%)

0 50 100 150 200

A la pregunta “;Donde realiza habitualmente actividad fisica?”, de las 235 encuestas, el 82.6%
respondid que en gimnasios, el 20.9% en parque o area libre, el 14% en centro deportivo, el 3.4%

en casa y el restante 12.8% informo que realiza actividad fisica en otros lugares no detallado en

la encuesta.

Grafico 10: Pregunta n°8 “;Cuales son sus principales motivaciones para hacer ejercicio?”

¢Cudles son sus principales motivaciones para hacer ejercicio?
235 respuestas

Bajar de peso

Ganar masa muscular 70 (29.8%)

Mejorar la salud general y reducir

0,
| ostrés 193 (82.1%)

Socializar

Entrenamiento para deportes

. 51 (21.7%)
especificos

Mejorar mi apariencia 60 (25.5%)

0 50 100 150 200

De las principales motivaciones para realizar ejercicio por parte de los encuestados, el 82.1%

193 personas) coincidieron en mejorar la salud general y reducir el estrés. El 29.8% (70
p 1) g y
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personas) respondieron Ganar masa muscular, el 25.5% (60 personas) optaron por Mejorar
apariencia, el 21.7% (51 personas) motivados con el entrenamiento para deportes especificos.
En el menor porcentaje, encontramos con el 17.4% (41 personas) motivados con Bajar de peso y

el restante 14% (33 personas) con socializar.

Grifico 11: Pregunta n°9 “;Conoce el entrenamiento de CrossFit?”

¢Conoce el entrenamiento de CrossFit?
235 respuestas

® si
® No

De 235 personas encuestadas, el 95.3% (224 personas) informaron conocer el entrenamiento de

Crossfit, mientras que el 4.7% (11 personas) declara no conocerlo.

Gréfico 12: Pregunta n°10 “;Ha practicado CrossFit antes?”
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¢Ha practicado CrossFit antes?
235 respuestas

®si
® No

En respuesta a ;Ha practicado CrossFit antes?, el 71.9% (169 personas) contestaron que si lo

conocen, mientras que el 28.1 % restante (66 personas) inform6 que no lo han practicado.

Griafico 13: Pregunta n°11 “;Estarias dispuesto/a a inscribirte en un gimnasio si

encontraras las motivaciones necesarias?”

Estarias dispuesto/a a inscribirte en un gimnasio si encontraras las motivaciones necesarias?
235 respuestas

® si
® No
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De las 235 encuestas, el 96.2% (226 personas) definieron que estarian dispuestos a inscribirse en
un gimnasio si encontraran la motivacion necesaria, y el 3.8% restante (9 personas) contestaron

que no lo harian por mas de tener la motivacion.

Grafico 14: Pregunta n°12 “;Qué factores son importantes para usted al elegir un

gimnasio?”

¢Qué factores son importantes para usted al elegir un gimnasio?
235 respuestas

Precio de la membresia

Ubicacion 126 (53.6%)

Horarios de apertura 96 (40.9%)

Variedad de clases y entrenami... 109 (46.4%)

Calidad y cantidad de equipos 112 (47.7%)

Entrenadores calificados 175 (74.5%)

Ambiente y limpieza 121 (51.5%)

Instalaciones adicionales (e.g.,... 42 (17.9%)

0 50 100 150 200

De los factores importantes al momento de elegir un gimnasio, los encuestados contestaron en un
74.5% (175 personas) entrenadores calificados. Luego se prioriz6 la ubicacion y el ambiente-
limpieza con el 53.6% (126 personas) y 51.5% (121 personas) respectivamente. En el tercer
grupo se encuentra la calidad y cantidad de equipos (47.7%-112 personas), variedad de clases y
entrenamientos (46.4%-109 personas), precio de la membresia (42.1%- 99 personas), horarios de
apertura (40.9%-96 personas).

Por ultimo, con el 17.9%, 42 personas contestaron que contar con instalaciones adicionales era

un factor importante al momento de elegir un gimnasio.
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Griéfico 15: Pregunta n°13 “;Qué tipo de membresia prefiere?”

¢Qué tipo de membresia prefiere?

235 respuestas

@ Mensual
@ Trimestral
@ Semestral
@ Anual

De los 235 encuestados, el 87.7% (206 personas) contestaron que prefieren una membresia
mensual, un 7.2% (17 personas) optaron por una membresia trimestral, un 3% (7 personas) por la

opcion anual y 2.1% restante por el abono semestral.

Grafico 16: Pregunta n°14 “;Cuanto estarias dispuesto a pagar por una membresia

mensual de CrossFit?”

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por una membresia mensual de CrossFit?
235 respuestas

@ Menos de $30.000
@ $30.000-$50.000
@ $50.000-$70.000
@ Mas de $70.000
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De las 235 encuestas, el 71.9% respondio que estaria dispuesto a pagar una membresia mensual
de $30.000 a $50.000. El 14.5% opto por la opcion de membresia con un valor inferior a $30.000
y el 12.3% (29 personas) por la opcion de $50.000 a $70.000. El 1.3% restante corresponde a la

opcion de una membresia mayor a $70.000.

Grafico 17: Pregunta n°15 “;Qué servicios adicionales valorarias en un gimnasio de

CrossFit?”

¢Qué servicios adicionales valorarias en un gimnasio de CrossFit?
235 respuestas

Nutricion y dietética

Clases individuales/personal...
Sesiones de recuperacion (...
Talleres y seminarios

Eventos sociales y competici...

175 (74.5%)

118 (50.2%)

87 (37%)
85 (36.2%)
3 (1.3%)
Un area vinculada a la salud...

1 )

Me interesa el poder organiz...}—1 (0.4%)

Que abra sabados y domingos|—1 (0.4%)

Charlas sobre experiencias...}—1 (0.4%)

Vestuarios/Duchas facilitaria... }—1 (0.4%)

Stretching / yogal—1 (0.4%)

Stretching / Flex}—1 (0.4%)

Acompafnamiento de psicdlo...}—1 (0.4%)

Técnica de movimientos( gi...}—1 (0.4%)
0 50 100 150 200

Los servicios adicionales valorados en un gimnasio de CrossFit elegidos fueron con el 74.5%
(175 personas) Nutricion y dietética, con 50.2% (118 personas) sesiones de recuperacion, 36.2%
y 37% eventos sociales—competiciones y talleres-seminarios respectivamente. Por ultimo, 70

personas contestaron clases individuales/personalizadas.
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CAPITULO 5: PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIO

Partes o etapas

El presente capitulo constituye una pieza fundamental dentro del business plan, ya que sintetiza
la vision estratégica y las acciones concretas necesarias para convertir una idea en una realidad
exitosa. En este apartado, se presentaran los objetivos principales del negocio, las estrategias a
implementar y los recursos requeridos para garantizar su viabilidad y sostenibilidad en el
mercado. Ademads, se detallaran las oportunidades detectadas, asi como las soluciones
innovadoras que el proyecto propone para satisfacer las necesidades del publico objetivo. Este
capitulo busca no solo convencer a los posibles inversores o socios, sino también servir como

una hoja de ruta clara para el desarrollo del emprendimiento.

Propuesta de valor

La propuesta de valor del gimnasio en Neuquén se fundamenta en ofrecer una experiencia
integral, personalizada y emocionalmente significativa, disefiada para satisfacer las necesidades y
expectativas de los clientes, al tiempo que se posiciona como una alternativa innovadora y
sostenible dentro del mercado local. Este enfoque combina personalizacion, marketing
emocional y un compromiso con la comunidad para garantizar la fidelizacion de los usuarios y el

éxito del negocio.

1. Personalizacion como eje central

El gimnasio se diferenciard por su enfoque en la personalizacion de servicios, adaptando las

ofertas a las metas, preferencias y caracteristicas individuales de cada cliente. Esto incluye:
e Planes de entrenamiento personalizados: Disefiados por profesionales capacitados,

teniendo en cuenta los objetivos personales (pérdida de peso, ganancia muscular, mejora

de la salud general).
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e Asesoramiento integral: Servicios complementarios como nutricion personalizada y

orientacion en bienestar general.

e Seguimiento constante: Monitoreo del progreso de cada cliente mediante herramientas

tecnologicas y contacto directo con entrenadores.

2. Experiencia emocional y marketing relacional

El proyecto busca trascender la oferta tradicional de un gimnasio al crear una conexion

emocional con los clientes. Esto se lograra mediante:

e C(reacion de comunidad: Un ambiente inclusivo donde los usuarios se sientan parte de un

grupo que comparte objetivos comunes.

e Eventos motivacionales: Clases grupales tematicas, desafios fitness y actividades sociales

que refuercen el sentido de pertenencia.

e Comunicacion inspiradora: Uso de mensajes positivos y motivacionales que refuercen el

compromiso del cliente con su bienestar.

3. Diferenciacion competitiva

En un mercado saturado, el gimnasio se posicionard como una opcion Unica al abordar

problemas comunes del sector, como la alta tasa de abandono:

e Fidelizacion activa: Programas exclusivos para miembros frecuentes, recompensas por

constancia y descuentos por referidos.

e Flexibilidad horaria: Adaptacion a las necesidades diarias de los clientes con horarios

amplios.
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4. Impacto social v comunitario

Ademas de ser un negocio rentable, el gimnasio busca impactar positivamente en la comunidad

local:

e Promocion del bienestar: Campaiias educativas sobre salud fisica y mental.

e Accesibilidad: Programas inclusivos para diferentes grupos etarios y socioeconémicos.

e (olaboraciones locales: Alianzas con instituciones educativas o empresas locales para

fomentar habitos saludables.

5 tenibilida némica

El modelo propuesto no solo tiene como objetivo atraer nuevos clientes, sino también garantizar
su permanencia a largo plazo. Esto se lograrda mediante una gestion eficiente de costos,

estrategias efectivas de marketing y un enfoque constante en la mejora continua del servicio.

La propuesta de valor descrita combina personalizacién, marketing emocional y sostenibilidad
para ofrecer una experiencia Unica que no solo atraera a nuevos clientes sino que también
fomentara su fidelizacion. Este enfoque garantiza no solo la viabilidad econémica del proyecto

sino también su impacto positivo en la calidad de vida de sus usuarios.
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Inversion

El resumen de costos para el presente plan de negocio es el siguiente:

Tabla 5

Inversion total del plan de negocio

Inversion para el plan de negocio (USD)

Tangibles

Equipos de entrenamiento USD 35,065.09

Instalacion de box de CrossFit (Implementos) | USD 5,140.00

Alquiler de espacio fisico USD 5,500.00

Elementos de limpieza y mantenimiento USD 680.00

Intangibles

Marca USD 3,000.00

Licencia y permisos USD 330.00

Inversion total USD 49,715.09
Elaboracion propia

Estimacién de inversion de bienes tangibles

Se realiza la estimacion de inversion de bienes tangibles considerando un espacio fisico de 300

m2 y una densidad de clientela de 25 personas por turno de entrenamiento.
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Equipo de entrenamiento

Contempla todo el equipamiento deportivo necesario para el dictado de clases a 25 personas en

simultaneo.

Tabla 6

Equipo de entrenamiento fisico

Material Cantidad Valor unitario | Total

Placa de caucho negro 100x100x10 | 300 USD 35.83 USD 10,750.00
Barra olimpica 20 kg 15 USD 220.51 USD 3,307.65
Barra olimpica 15 kg 10 USD 166.67 USD 1,666.67
Bumper 5 kg 40 USD 38.50 USD 1,540.00
Bumper 10 kg 20 USD 77.00 USD 1,540.00
Bumper 15 kg 6 USD 115.50 USD 693.00
Bumper 20 kg 8 USD 154.00 USD 1,232.00
Medball 3kg 5 USD 60.00 USD 300.00
Medball 6kg 5 USD 41.08 USD 205.42
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Medball 9kg 5 USD 80.00 USD 400.00
Medball 12kg 2 USD 45.75 USD 91.50
Dumbbell 5 kg 6 USD 25.00 USD 150.00
Dumbbell 8 kg 6 USD 40.00 USD 240.00
Dumbbell 10 kg 6 USD 50.00 USD 300.00
Dumbbell 12.5 kg 6 USD 62.50 USD 375.00
Dumbbell 15 kg 4 USD 75.00 USD 300.00
Dumbbell 17.5 kg 4 USD 87.50 USD 350.00
Dumbbell 22.5 kg 4 USD 112.50 USD 450.00
Dumbbell 25 kg 4 USD 125.00 USD 500.00
Dumbbell 30 kg 4 USD 150.00 USD 600.00
Cajon de salto 75x60x50 15 USD 75.00 USD 1,125.00
Colchoneta 25 USD 25.00 USD 625.00
Soporte chapa para 10 barras 3 USD 100.00 USD 300.00
Dorsaleras 20 USD 200.00 USD 4,000.00
Rope climb 5 USD 100.00 USD 500.00
Anillas 5 USD 80.00 USD 400.00
Banda elésticas 10 USD 9.19 USD 91.86
Abmats 20 USD 20.00 USD 400.00
Estante para discos 1 USD 400.00 USD 400.00
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Kettlebell 8kg 4 USD 76.00 USD 304.00
Kettlebell 12kg 4 USD 114.00 USD 456.00
Kettlebell 16kg 4 USD 64.00 USD 256.00
Kettlebell 20kg 4 USD 190.00 USD 760.00
Kettlebell 24kg 2 USD 228.00 USD 456.00
Total USD 35,065.09

Elaboracion propia

Instalacion de box de CrossFit (Implementos)

Contempla todos los accesorios e implementos necesarios para la apertura y funcionamiento de

una gimnasio de Crossfit.
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Tabla 7

Accesorios e implementos para el box de Crossfit

Implementos Cantidad Valor unitario Total

Luces de emergencia 8 USD 17.00 USD 136.00
Carteleria de emergencia 8 USD 3.00 USD 24.00
Locker metalico (25 uni) 1 USD 1,000.00 USD 1,000.00
Extintor 5 kg 4 USD 75.00 USD 300.00
Letrero de ingreso 1 USD 1,500.00 USD 1,500.00
Luminaria 12 USD 20.00 USD 240.00
Reloj de Crossfit 1 USD 400.00 USD 400.00
Madera OSB 12 USD 20.00 USD 240.00
Parlante 1 USD 500.00 USD 500.00
Recepcion 1 USD 200.00 uUSD 200.00
Bancos de madera 4 USD 100.00 USD 400.00
Banquetas 2 USD 100.00 USD 200.00
Computadora 1 USD 700.00 USD 700.00
Total USD 5,840.00

Elaboracion propia

Alquiler de espacio fisico
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Contempla tanto el alquiler del espacio fisico de 300 m3, como asi todos los gastos asociados

para la firma del contrato de arrendamiento.

Tabla 8

Alguiler de espacio fisico

Item Cantidad Valor unitario | Total
Alquiler galpon 300 m2 | 1 USD 2,500.00 | USD 2,500.00
Gastos  administrativos | 1 USD 3,000.00 [ USD 3,000.00
(Honorarios,  deposito,

sellado)

Total USD 5,500.00

Elaboracién propia

Elementos de limpieza y mantenimiento

Se contempla elementos de limpieza y mantenimiento para la puesta en marcha del gimnasio y el

mantenimiento mensual.
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Tabla 9

Elementos de limpieza y mantenimiento

Implementos Cantidad Valor unitario Total
Escalera 1 USD 100.00 USD 100.00
Taladro 1 USD 100.00 USD 100.00
Herramientas varias 1 USD 200.00 USD 200.00
Balde 2 USD 5.00 USD 10.00
Escobillon 2 USD 5.00 USD 10.00
Cestos de basura 4 USD 40.00 USD 160.00
Aspiradora 1 USD 100.00 USD 100.00
Total USD 680.00

Elaboracién propia

Estimacién de inversion de bienes intangibles

Tramites preoperativos

Contempla todos los trdmites administrativos necesarios para la habilitacion comercial del

gimnasio.

Tabla 10
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Tramites preoperativos

Descripcion Cantidad Precio unitario | Total
Licencia comercial |1 USD 30,00 USD 30,00
Memoria técnica 1 USD 300,00 USD 300,00
Licencia Crossfit 1 USD 3.000,00 USD 3.000,00
Total USD 3.330,00

Elaboracion propia

Publicidad

Se considera un mes de publicidad previa apertura del box de Crossfit para dar a conocer los

servicios.

Tabla 11

Publicidad
Item Cantidad Valor unitario Total
Anuncio en instagram 1 USD 500.00 USD 500.00
Anuncio en facebook 1 USD 300.00 USD 300.00
Total USD 800.00

Elaboracién propia
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Costo de operaciones del gimnasio

En este apartado se detalla tanto los costos fijos como variables para el funcionamiento del

gimnasio.

Articulos de limpieza y varios

Se proyecta para el primer afio un total de USD 5.986 de costos fijos de articulos de limpieza y

varios. Se estima para los proximos afos un incremento anual por IPC de 30.41%.

Tabla 12

Costos fijos de articulos de limpieza y varios

Item Cantidad (anio) | Valor unitario Total

Yerba (kg) 48 USD 4.00 USD 192.00
Papel higienico (uni) 144 USD 0.50 USD 72.00
Lavandina (Litro) 48 USD 1.50 USD 72.00
Liquido para limpieza de caucho (Litro) | 60 USD 60.00 USD 3,600.00
Jabon para manos (Litro) 60 USD 25.00 USD 1,500.00
Toallas papel (Paquetes) 60 USD 1.00 USD 60.00
Bolsas (50x70) 480 USD 0.80 USD 384.00
Franela 36 USD 1.00 USD 36.00
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Desodorante de ambiente 14 USD 5.00 USD 70.00
Costo Art. Limpieza y varios afio 1 USD 5,986.00
Costo Art. Limpieza y varios afio 2 USD 7,806.34
Costo Art. Limpieza y varios afio 3 USD 10,180.25
Costo Art. Limpieza y varios afio 4 USD 13,276.07
Costo Art. Limpieza y varios afio 5 USD 17,313.32

Elaboracién propia

Energia eléctrica

Para el calculo del consumo de energia eléctrica se considera la utilizacion del gimnasio seis dias
a la semana abierto durante 9 horas la jornada. El equipamiento a utilizar que generard consumo

sobre el periodo en el que estara abierto el gimnasio seran:

e 12 Lamparas Focos Led E40 E27 80w Alta Potencia
e 1 Computadora de escritorio
e 1 Parlante

e 4 ventiladores industriales de 32” a utilizar en el periodo de verano

Se proyecta para el primer afio un total de USD 1.957,71 de consumo de energia eléctrica. Se

estima para los proximos afios un incremento por IPC de 30.41% anual.

Tabla 13

Costos fijos-variable de energia eléctrica
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Item Consumo Valor Total (afio)
(Kwh/mes) unitario

Cargo variable 380 USD 0.23 USD 1,027.26
Cargo fijo N/A USD 21.54 USD 258.45
Impuestos N/A USD 56.00 USD 672.00
Costos fijos-variable de energia eléctrica 1 USD 1,957.71
Costos fijos-variable de energia eléctrica 2 USD 2,553.05
Costos fijos-variable de energia eléctrica 3 USD 3,329.43
Costos fijos-variable de energia eléctrica 4 USD 4,341.91
Costos fijos-variable de energia eléctrica 5 USD 5,662.29

Elaboracién propia

Servicios adicionales

Se estima un consumo mensual de gas de 30 m3, contemplando un calefactor de 5200 Kcal y un

termotanque de 85 litros. En lo que respecta al consumo de agua, en la provincia de Neuquén el

servicio de agua se factura por m2 de superficie, en el caso de estudio, 300 m2.

Tabla 14

Costos fijos de servicios adicionales

Item Consumo (m3/mes) Valor unitario Total (afo)
Gas 30 USD 0.11 USD 38.10
Agua 45 USD 0.80 USD 432.00
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Costos fijos de servicios adicionales afio 1 USD 470.10
Costos fijos de servicios adicionales afio 2 USD 613.06
Costos fijos de servicios adicionales afio 3 USD 799.49
Costos fijos de servicios adicionales aiio 4 USD 1,042.61
Costos fijos de servicios adicionales aiio 5 USD 1,359.67

Elaboracion propia

Servicios de atencion

En los servicios de atencion contemplamos al servicio de internet, aplicacion para reservar turnos
y el servicio de telefonia movil. El proyectado para el primer afio es de USD 610 y se estima un

incremento mediante el IPC de 30.41% anual.

Tabla 15

Costos fijos de servicios de atencion

Item Cantidad Valor unitario Total (afo)

Servicio de internet (MB) | 300 USD 0.10 USD 370.00
APP de turnos 1 USD 10.00 USD 120.00
Telefonia 1 USD 10.00 USD 120.00
Costos servicio de atencion aiio 1 USD 610.00
Costos servicio de atencion afio 2 USD 795.50
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Costos servicio de atencion aiio 3 USD 1,037.41

Costos servicio de atencion aiio 4 USD 1,352.89

Costos servicio de atencion aiio 5 USD 1,764.30

Elaboracién propia

Costo fijo de personal

En esta seccion se presentan los costos asociados al personal que se requiere para que el
gimnasio funcione. En cuanto al dictado de clases, se necesitaran dos profesores de educacion
fisica que dicten 4 horas cada uno. Se contempla el servicio externo de estudio contable para
realizar el seguimiento contable del negocio y servicio de limpieza una hora al dia de lunes a
sdbado. Adicionalmente se contempla el servicio de recepcioén por 4 horas diarias de lunes a

viernes, y 2 horas los dias sdbados.

Tabla 16

Costos fijos de personal

Servicio/Colaborador | Cantida | Salario Gratificacion | Carga | Total anual
d (USD) social [ (USD)

Profesor de educacion | 2 USD 352.17 | USD 352.17 USD USD

fisica 199.17 | 21,684.04

Recepcionista 1 USD 299.34 | USD 299.34 USD USD 9,215.72

169.29
Maestranza externo 1 USD 50.00 N/A N/A USD 600.00
Contador externo 1 USD 66.67 N/A N/A | USD 800.00
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Total aiio 1 USD
32,299.76
Total afio 2 USD
42,122.11
Total afio 3 USD
54,931.45
Total ano 4 USD
71,636.10
Total afio 5 USD
93,420.64

Elaboracion propia

Proyeccion de resultados

Para el presente andlisis de proyeccion de resultados se han tenido consideraciones basadas en la

experiencia y analisis del sector.

Ubicacién

En funcion del relevamiento y andlisis realizado, se considera la mejor ubicacion para el
gimnasio en el oeste de la ciudad de Neuquén, alejados de los existentes y en una calle principal

que la poblacion utilice para retornar del centro a las zonas residenciales.

La cantidad de clientes para el primer afio se estima en 120 personas, con un incremento anual

del 5%.

Precio membresia
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Se estima un precio promedio de membresia de $70.000. Si bien este valor no es congruente con
los resultados de la encuesta, en la cual se obtuvo que el 71.9% de las personas prefirieron un
abono con valor entre $30.000-$50.0000, si se consider6 por la estructura de costo, utilizar el

precio de mercado de la zona. Se estima un incremento anual del precio de un 30.41%.

Gaston fijos

En los gastos fijos se consideran los costos mensuales necesarios para el funcionamiento del

gimnasios, los cuales son:

e Articulos de limpieza y varios
e Energia eléctrica

e Servicio de gas y agua

e Servicio de atencion

e (osto fijo de personal

Impuestos

En referencia a impuestos, se contempla un valor de USD 886.55 anual, monto que incluye
impuestos retributivo, municipales y licencia comercial

Criterio de continuidad
En la elaboracion del cash flow, se considera el criterio de continuidad y en base a especialistas
se recomienda una tasa de crecimiento del 2%. Este enfoque parte de la suposicion de que las

operaciones de la empresa o el proyecto continuaran indefinidamente y creceran de manera

estable.

La tasa de crecimiento del 2% puede estar influenciada por factores como:
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e Inflacion esperada: Muchas veces, esta tasa refleja la inflacion proyectada en el largo

plazo.

e Crecimiento conservador: Elegir una tasa baja (como 2%) es un enfoque prudente,

especialmente para evitar estimaciones excesivamente optimistas.

e Condiciones del mercado: Puede reflejar el crecimiento promedio de la industria o de la

economia en general.

Tabla 17
Proyectado

Proyectado

Afio 0 1 2 3 4 5

Membresias anuales

120 126 132

139

146

Precio de membresia anual

USD 700.00 USD 912.87 USD 1,190.47

USD 1,552.50

USD 2,024.61

CMV

Gastos fijos

UsD 41,324 USD 53,890 UsD 70,278

USD 91,650

USD 119,520

Intereses

Impuestos

$886.55 $886.55 $886.55

$886.55

$886.55

Dias cobranza

Dias de inventario

Dias de pago

Otros datos:

Tasa de descuento

15%

Inversiones de capital

49,715

Depreciacién

10% 10% 10%

10%

10%

Crecimiento

2%

Elaboracion propia
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Tabla 18

EERR Proyectado

| EERR Proyectado
1 2 3 4 5

Ventas 84,000 115,022 157,500 215,665 295,311
cMv - - - - -
Margen Bruto 84,000 115,022 157,500 215,665 295,311
Costos Fijos 41,324 53,890 70,278 91,650 119,520
Depreciacion 4,972 4,972 4,972 4,972 4,972
EBIT 37,705 56,160 82,250 119,044 170,820
Intereses
EBT 37,705 56,160 82,250 119,044 170,820
Impuestos 887 887 887 887 887
Utilidad neta 36,818 55,273 81,364 118,157 169,933

Elaboracién propia

Tabla 19

Free cash flow

80




Free Cash Flow

0 1 2 3 4 5 6
EBIT 37,705 56,160 82,250 119,044 170,820
Depreciacion 4,972 4,972 4,972 4,972 4,972
EBITDA 42,676 61,132 87,222 124,016 175,791
Var. Cuentas a cobrar - - - - -
Var. Inventarios - - - - -
Var. Cuentas a pagar #DIV/0! - - - -
Inversion en Capital de Trabajo #DIV/0! - - - -
Impuestos s/EBIT 887 887 887 887 887
Capex 49,715
Free Cash Flow - 49,715 41,790 60,245 86,335 123,129 174,905
Valor residual 1,189,351
Free Cash Flow + VR |- 49,715 41,790 | 60,245 ‘ 86,335 | 123,129 ‘ 174,905 1,189,351
Tasa de descuento 15%
Factor de descuetno 1.00 0.87 0.76 0.66 0.57 0.50 0.43
Valor Actual - 49,715 36,339 | 45,554 ‘ 56,767 | 70,399 ‘ 86,958 514,189
Payback 1.3 Ados
VAN 760,492
TIR 134%

Elaboracion propia

Seguimiento del plan

Con el objetivo de lograr un enfoque estructurado y estratégico para garantizar la sostenibilidad y
¢xito de la implementacion del plan de negocio, se considera como parte fundamental el definir
un proceso de monitoreo y evaluacion constante a través de indicadores clave de desempefio. El
plan de seguimiento buscara proporcionar un marco organizado para rastrear el rendimiento del
proyecto, identificando 4reas de mejora y garantizar la consecucion de los objetivos establecidos.

A continuacion, se presentan los detalles del plan de seguimiento propuesto:

1. Definir metas especificas:establecer objetivos claros para cada KPI.

2. Herramientas de monitoreo: utilizar el software de gestion para el registro y analisis de

los datos.

3. Revision mensual: realizar reuniones mensuales para evaluar el desempefio de los KPI y

ajustar estrategias.
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4. Encuestas regulares: implementacion de encuestas de satisfaccion continuas de los

clientes para recopilacion de retroalimentacion.

5. Optimizacion continua: identificar areas de mejora, en lo que respecta a horarios de

clase demandados o promociones para aumentar la retencion.

6. Reportes visuales: crear un reporte mensual con graficos y tablas para visualizar el

progreso de los KPI. El objetivo de esta accion es alinear a todo el equipo y mantener la

motivacion general.

Indicadores clave de desempeiio (KPI)

En linea con lo argumentado en el apartado anterior, se establecen los siguientes KPI’s de

seguimiento del plan de negocio:

1. Tasa de retencion de miembros: Porcentaje de clientes que renuevan su membresia cada

mes.

2. Ingresos promedio por miembro: Total de ingresos dividido por el numero de

miembros activos.

3. Tasa de asistencia a clases: Porcentaje de ocupacion de las clases ofrecidas.

4. Crecimiento mensual de ingresos: Incremento porcentual de los ingresos mes a mes.

5. Costo de adquisicién de clientes (CAC): Gasto promedio en marketing y ventas para

adquirir un nuevo cliente.
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Puntuacion de satisfaccion del cliente (NPS): Medida de la satisfaccion y lealtad de los

clientes.

Tasa de conversion de prospectos: Porcentaje de personas interesadas que se convierten

en miembros.
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El presente plan de negocio para la apertura de un gimnasio de CrossFit en la ciudad de Neuquén
capital tiene como objetivo brindar una solucion integral a la creciente demanda de espacios
deportivos especializados en esta disciplina. A lo largo del desarrollo del proyecto, se analizaron
aspectos clave como el mercado objetivo, la competencia, los recursos necesarios y las
estrategias de marketing, permitiendo establecer una vision clara y fundamentada para la
implementacion del negocio. En este apartado, se presentan las conclusiones derivadas del
analisis realizado y se proponen recomendaciones practicas orientadas a maximizar el éxito y la
sostenibilidad del emprendimiento, considerando los desafios y oportunidades identificados
durante la planificacion.

Ademas, este plan se plantea como una hoja de ruta que guiard la ejecucion del proyecto, pero su
éxito dependera de la capacidad de confrontarse continuamente con la realidad macroeconémica
y el contexto local. Es fundamental que se realicen adaptaciones periddicas en funcion de las
variables externas y los cambios del entorno, asegurando que la estrategia sea flexible y se

mantenga alineada con las condiciones del mercado y las necesidades de los clientes.

Conclusiones
A partir del andlisis del plan de negocio para la creacidon de un gimnasio en Neuquén, Argentina,

se pueden extraer las siguientes conclusiones respecto a la viabilidad del proyecto:

1. Viabilidad econémica
La hipdtesis planteada en el proyecto sostiene que la puesta en marcha de un gimnasio en
Neuquén es econdmicamente sustentable. Esto se respalda mediante un analisis detallado
de costos, retorno de inversién y proyecciones financieras. Los cuadros econdémicos y
financieros elaborados demuestran que el negocio tiene potencial para generar ingresos
suficientes para cubrir los costos operativos y obtener beneficios, siempre que se
mantenga una adecuada gestion administrativa y financiera. Se concluye que el presente
plan de negocio es viable economicamente ya que presenta una VAN de USD 760.492,

una TIR de 134% y un tiempo de repago de 1.3 afios.
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Identificacion de oportunidades

El analisis FODA realizado en el proyecto destaca varias oportunidades clave, como el
crecimiento del mercado de fitness en Neuquén y la demanda por servicios
personalizados. Estas oportunidades pueden ser aprovechadas mediante estrategias
diferenciadoras, como la implementacion de marketing emocional y la personalizacion de

servicios para fidelizar clientes

Propuesta de valor diferenciadora

La investigacion de mercado revela que los clientes valoran aspectos como la
personalizacion, el ambiente agradable y la experiencia integral. El plan propone una
oferta centrada en estas necesidades, lo que puede posicionar al gimnasio como una

opcidon competitiva frente a los establecimientos existentes en la zona.

Estrategias de fidelizacion

Uno de los problemas identificados en el sector es la alta tasa de abandono por parte de
los clientes. El proyecto aborda esta problemdtica mediante estrategias basadas en
marketing emocional y una experiencia centrada en el usuario. Esto puede contribuir

significativamente a reducir la rotacion y aumentar la retencion de clientes.

Analisis del mercado objetivo

El estudio del mercado muestra un crecimiento sostenido en el sector, con una demanda
creciente por servicios relacionados con salud y bienestar. Esto indica que existe un
publico objetivo dispuesto a invertir en este tipo de servicios si se les ofrece una

propuesta atractiva y diferenciada.

Factores criticos para el éxito

El éxito del proyecto dependera de:

a. La capacidad para implementar estrategias efectivas de marketing que destaquen

los valores diferenciales del gimnasio.
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b. Una gestion eficiente que garantice la sostenibilidad econdmica.
c. La adaptacion constante a las necesidades cambiantes del mercado y las

preferencias de los clientes.

En conclusion, el plan de negocio demuestra que el proyecto es viable desde una perspectiva
econdémica, estratégica y operativa, siempre que se ejecuten adecuadamente las acciones

propuestas y se mantenga un enfoque centrado en las necesidades del cliente.

Recomendaciones

Tras el andlisis exhaustivo y las conclusiones derivadas del presente plan de negocios para un
gimnasio en Neuquén, Argentina, se presentan a continuacion una serie de recomendaciones
estratégicas. Estas recomendaciones buscan capitalizar las oportunidades identificadas, mitigar
los riesgos potenciales y optimizar la propuesta de valor del gimnasio. Estan disefiadas para ser
implementadas a corto, mediano y largo plazo, con el objetivo de asegurar la sostenibilidad, el

crecimiento y la diferenciacion del negocio en un mercado competitivo.

e Expansion Estratégica:
Si bien la ubicacion inicial es crucial, considerar a mediano y largo plazo la posibilidad
de expandirse a otras zonas. Realizar estudios de mercado para identificar areas con alta
demanda y poca oferta de gimnasios similares. Analizar datos demograficos y
socioecondmicos para asegurar la viabilidad de nuevas sucursales. Explorar opciones

como franquicias o asociaciones con otros negocios locales para acelerar el crecimiento.

e (Capacitacion Integral del Personal:

Establecer un programa de capacitacion continua y certificaciones para todo el personal,
desde entrenadores hasta personal de recepcion. Incluir modulos sobre técnicas de
entrenamiento innovadoras, atencion al cliente, primeros auxilios y gestion de
emergencias. Fomentar la participacion en talleres, cursos y conferencias relevantes para
el sector del fitness. Crear un sistema de incentivos para recompensar la excelencia y el

compromiso con el desarrollo profesional.
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o Estrategias Promocionales Diversificadas:

Implementar un calendario de promociones que se adapte a las diferentes temporadas y
segmentos de clientes. Ofrecer descuentos por referidos, paquetes familiares,
promociones para estudiantes y programas de fidelizacion. Explorar alianzas estratégicas
con empresas locales para ofrecer beneficios cruzados. Utilizar las redes sociales y el

marketing digital para segmentar las campaiias y llegar a audiencias especificas.

e Sistema de Monitoreo y Control de Gestion:
Desarrollar un panel de control con KPIs clave para medir el rendimiento del gimnasio
en tiempo real. Incluir indicadores como la tasa de retencion de clientes, el nivel de
satisfaccion, los ingresos por servicio, la ocupacion por hora y los costos operativos.
Establecer metas claras y realizar un seguimiento periddico para identificar areas de
mejora y tomar decisiones informadas. Implementar encuestas de satisfaccion y buzones

de sugerencias para recopilar feedback de los clientes.

e Adaptacion y Mejora Continua de Clases:

Evaluar periédicamente la efectividad de las clases y programas de entrenamiento a
través de encuestas, focus groups y analisis de resultados. Incorporar nuevas tendencias y
metodologias innovadoras para mantener la oferta atractiva y relevante. Personalizar las
clases segun las necesidades y niveles de los participantes. Fomentar la participacion de

los instructores en la creacion de nuevos programas y la adaptacion de los existentes.

e Tecnologia:

Incorporar tecnologia para mejorar la experiencia del usuario, como aplicaciones
moéviles para reservar clases, hacer seguimiento del progreso y recibir planes de
entrenamiento personalizados. Utilizar sistemas de gestion de membresias para agilizar
los procesos y mejorar la comunicacidon con los clientes. Implementar herramientas de
andlisis de datos para comprender mejor el comportamiento de los usuarios y optimizar la

oferta de servicios.
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ANEXOS

Encuesta cuantitativa

Preferencias y Habitos de Ejercicio

B I U & ¥
Esta encuesta se realiza como parte del trabajo de campo para la Tesis Magistral del MBA (Master of
Business Administration) en la Universidad de Palermo. Su objetivo es recopilar informacion valiosa sobre las
necesidades y preferencias de los posibles clientes para evaluar la viabilidad de un gimnasio de CrossFit en la

localidad de Neuquén. La participacion es voluntaria y anonima. Los datos recolectados se utilizaréan
exclusivamente con fines académicos y para desarrollar una propuesta de negocio fundamentada.

¢Cudl es tu género? *
Femenino

Masculino
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¢ Cudl es tu rango de edad? *

Menos de 18 afios
18-24 afios
25-34 afios
35-44 afios
45-54 afios

55 afios 0 mas

¢ Trabajas actualmente?
Si

No

Ocupacion *
Empleado
Jefe/Cuentapropista
Jubilado

Desocupado

¢;Realiza actividad fisica regularmente? *

Si

No
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:Con qué frecuencia realizds actividad fisica? *

Todos los dias

4-5 veces por semana
2-3 veces por semana
1-2 veces por semana

No realizo actividad fisica

cDonde realiza habitualmente actividad fisica? *

Gimnasio

Parque o area libre

En casa

Centro deportivo (e.g., piscina, club)

Otro
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¢Cuadles son sus principales motivaciones para hacer ejercicio?

Bajar de peso

Ganar masa muscular

Mejorar la salud general y reducir el estrés
Socializar

Entrenamiento para deportes especificos

Mejorar mi apariencia

:Conoce el entrenamiento de CrossFit? *
Si

No

¢Ha practicado CrossFit antes? *
Si

No

Estarias dispuesto/a a inscribirte en un gimnasio si encontraras las motivaciones
necesarias?

Si

No
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;Qué factores son importantes para usted al elegir un gimnasio? *

Precio de la membresia

Ubicacion

Horarios de apertura

Variedad de clases y entrenamientos
Calidad y cantidad de equipos
Entrenadores calificados

Ambiente y limpieza

Instalaciones adicionales (e.g., vestuarios, sauna)

;Qué tipo de membresia prefiere? *

Mensual
Trimestral
Semestral

Anual

¢;Cudanto estarias dispuesto a pagar por una membresia mensual de CrossFit? *

Menos de $30.000
$30.000-$50.000
$50.000-$70.000

Més de $70.000
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;Qué servicios adicionales valorarias en un gimnasio de CrossFit? *
Nutricidn y dietética
Clases individuales/personal training
Sesiones de recuperacion (masajes, fisioterapia)
Talleres y seminarios
Eventos sociales y competiciones

Otra...
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