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Introducción  
 
Antecedentes 

La palabra ejercicio viene del latin exercitium (ejercicio o práctica), nombre de efecto o 

resultado del verbo exercitare (ejercitar con frecuencia), un frecuentativo de exercere 

(poner en movimiento, hacer moverse o trabajar, ejercer y practicar, no dejar tranquilo) 

verbo con el que se vincula la palabra exercitus, que primero significó simplemente 

ejercicio y posteriormente se empleó para definir al conjunto de gente ejercitada y 

adiestra para la guerra: el ejército. El verbo exercere es un conjunto de ex- (desde un 

interior a un exterior) y arcere (contener, mantener, encerrar), por lo que parece que el 

primer sentido de exercere es sacar algo o a una persona de su estado de contención o 

encierro. Es decir sacar su máximo potencial (Diccionario Etimológico en línea, 2001)  

Sus comienzos: 

Desde los albores de la humanidad, el hombre primitivo escuchaba una voz constante 

en la parte posterior de su cabeza que le decía: “¡Corre por tu vida!” A esta voz se le 

conoce como instinto de supervivencia. Con el paso del tiempo el desarrollo físico 

siguió un camino natural que fue determinado por las exigencias que les demandaba la 

vida en un paisaje salvaje así como la necesidad vital para evitar las amenazas y 

aprovechar las oportunidades de supervivencia. 

Una de las demandas de movimiento consistió en la locomoción, la manipulación de 

objetos (piedras, ramas de árboles, etc.) como herramientas y la defensa. Para 

sobrevivir en un ambiente hostil lleno de obstáculos y enemigos naturales, el hombre 

primitivo tuvo que saber no sólo cómo correr, sino también caminar, el equilibrio, saltar, 

gatear, trepar, levantar, cargar, lanzar, atrapar cosas, y luchar. 

La fuerza y la movilidad son otras de las habilidades esenciales que el hombre primitivo 

adquirió de forma empírica, a diferencia de la actualidad, ya que no fueron 

desarrolladas a través de programas estructurados, métodos u horarios, sino que se 

forjaron por la práctica diaria, instintiva y la necesidad impulsada por el hambre que los 

obligaba a generar movimientos altamente prácticos y adaptables a las circunstancias. 
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Las conveniencias modernas han borrado la necesidad de moverse, si tienes hambre, 

basta con hacer click mediante aplicaciones como lo son Uber Eats y Rappi. Mientras 

la tendencia del mundo del fitness nos ha llevado a creer que el acondicionamiento 

físico ocurre sólo en interiores con equipamiento, olvidándose de nuestra naturaleza 

biológica, potencial evolutivo y la necesidad de movimientos complejos y adaptables. 

El hombre no tiene que aceptar un estilo de vida sedentario y ser limitado por las 

máquinas que ha creado con el fin de estar en forma. Esto ocasiona que las personas 

tengan una falsa percepción entre la fuerza y el cardio, el cuerpo y la mente,  la 

condición física y la salud (Diez, 2020) 

El término ejercicio ha estado estrechamente relacionado con el deporte desde sus 

inicios ya que una vez que no fue necesaria una activación por cuestiones de 

supervivencia, el ser humano adaptó dicho conocimiento adquirido para hallar una 

forma de entretenimiento y de demostrar su supremacía ante los demás, en los que 

destaca la Halterofilia, que es un deporte olímpico también conocido como 

levantamiento de pesas el cual requiere un gran entrenamiento de los músculos para 

poder levantar objetos muy pesados, entre otros. 

El deporte es la actividad física competitiva, organizada, institucionalizada y 

reglamentada que tiende al desarrollo armónico e integral del ser humano. Desde el 

punto de vista etimológico la palabra “deporte” proviene del vocablo latino de-portare 

(de: alejamiento / portare: llevar), que significa “dejarse llevar”, evocando la idea de 

alejarse de lo que es cotidiano u ordinario, y consecuentemente, divertirse, 

entretenerse y recrearse. 

 

 

El término deporte consta de 4 elementos, los cuales son:   

1.- Actividad física: facultad del ser humano de realizar actos motores (motricidad 

humana). Doctrinalmente la actividad física puede ser de diversos tipos, a saber: 
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recreativa (lúdica), de rehabilitación (capacitiva), competitiva (deporte), laboral (trabajo), 

y formativa (educativa).  

2.- Competencia: contienda, disputa o confrontación entre dos o más personas, de una 

persona consigo misma o de una o más persona con elementos naturales o artificiales 

(por ejemplo, en una competencia de natación, un nadador se va a enfrentar con otros 

y además puede buscar un récord o marca individual y esa contienda se va a realizar 

en el agua, pudiendo ser en una alberca de 25 o 50 metros de largo construida por el 

hombre).  

3.- Organización: institucional (sujeción a instituciones: entidades que se estructuran 

orgánicamente) y reglamentaria (sujeción a reglas: fórmulas que nos indican el camino 

para llegar a un fin).  

4.- Finalidad: tendencia al desarrollo armónico e integral del ser humano 

(materialización de la cita latina tomada de las sátiras de Juvenal: mens sana in 

corpore sano, “mente sana en cuerpo sano”, o mejor dicho de lo que en la Grecia 

Antigua se conocía como kalos kai agathos “lo bello y lo (moralmente) bueno” – virtud 

estética y ética). 

Una vez entendidos estos 4 conceptos, podemos definir el deporte como: 

Todo tipo de actividad física que, mediante una participación organizada, tenga por 

finalidad preservar y mejorar la salud física y mental, el desarrollo social, ético e 

intelectual con el logro de resultados en competiciones. (González & Hernández, 2015) 

Con el paso del tiempo, comenzaron a surgir una serie de nuevas prácticas que 

buscaban mejorar no solo el rendimiento de deportistas de élite, sino adaptarlo más al 

estilo de vida de una persona promedio, como lo son el entrenamiento funcional, el 

crossfit y gimnasios comerciales. 

A continuación se explica en qué consiste cada actividad: 

Entrenamiento funcional. 
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Es un tipo de entrenamiento surgido en 1920 que busca preparar al cuerpo para las 

exigencias del día a día. Este tipo de entrenamiento tiene objetivos y propósitos claros, 

entre los que destacan: 

● Aumentar el rendimiento deportivo: es uno de los principales objetivos del 

entrenamiento funcional. 

● Prevenir futuras lesiones: al realizar constantemente actividades cotidianas se 

reducen las posibilidades de sufrir lesiones. 

● Crear una buena estructura corporal: fortalece la estructura corporal y además la 

mejora considerablemente a nivel estético. 
 

Lo que se busca con este tipo de entrenamiento es que se tenga un efecto positivo en 

las personas, tanto en los deportes que practican como en cualquier actividad 

cotidiana. 

El entrenamiento funcional surge debido a que los profesionales de la rehabilitación 

comenzaron a replicar todos los ejercicios que el paciente necesitaba realizar en 

concreto para volver a llevar a cabo sus rutinas, tanto en el trabajo como fuera de él. 

(Instituto de Ciencias de la Salud y Actividad, 2017) 

 

Algunas de las aportaciones que este tipo de entrenamiento ha brindado al ejercicio 

fueron: 

1) Síntesis articulada de los movimientos dinámicos y naturales que el hombre ha 

realizado a lo largo de la historia, desde salir de caza, hasta trepar árboles.  

 

2) Reducción del porcentaje de lesiones, aún entrenando con un alto nivel de 

intensidad, gracias a una correcta ejecución del movimiento. (Miras, 2017) 

 
 

 

Crossfit. 

Es un sistema de entrenamiento nacido en 1974 en la costa de California (EEUU) a 

manos de Greg Glassman, quien era un gimnasta que trabajó con diferentes atletas en 

gimnasios del sur de California. Dicho sistema consiste en realizar una serie de 
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ejercicios constantes y variados, a una alta intensidad. Trabajando así diferentes 

capacidades  como la resistencia cardiovascular y respiratoria, resistencia muscular, 

fuerza, flexibilidad, potencia, velocidad, agilidad, equilibrio y precisión. El crossfit se 

divide en tres áreas principales las cuales son: levantamiento de pesas, gimnasia y  

acondicionamiento. (Sodexo, 2016) 

 

Greg descubrió que los entrenamientos de culturismo tradicionales no eran eficientes y 

que no servían para mejorar la condición física de una persona en relación con la 

cantidad de tiempo que había que dedicarles. De este modo, decidió crear un tipo de 

entrenamiento centrado en los movimientos funcionales y su realización a alta 

intensidad. 

Este tipo de entrenamiento comenzó a ganar popularidad entre bomberos, marinos y 

militares americanos debido a su eficiencia. (Portixo, 2019)  

Gimnasio Comercial. 

La palabra gimnasio deriva de la palabra griega gym, que significa desnudo. La palabra 

griega gymnasium significa "lugar donde ir desnudado", y se utilizaba en la Antigua 

Grecia para denominar el lugar donde se educaban los chicos jóvenes. En estos 

centros se realizaba educación física, que se acostumbraba practicar sin ropa, de la 

misma manera que los baños. Para los griegos, la educación física era tan importante 

como el aprendizaje cognitivo.  

En la actualidad un gimnasio es un lugar que permite realizar deporte y ejercicio en un 

recinto cerrado. Se puede practicar a partir de los dieciséis años en algunos países, 

como en España, Argentina, Colombia, México, Portugal, Canadá, Estados Unidos y 

Reino Unido. En estos países se utiliza la palabra gimnasio para referirse a estos 

recintos. En alemán, en cambio, Gymnasium, significa escuela secundaria. 

Los primeros gimnasios exteriores de Alemania surgieron gracias al trabajo del profesor 

Friedrich Jahn y el grupo de los Gimnásticos (Turners, en alemán), un movimiento 

político del siglo XIX. El primer gimnasio interior fue, muy posiblemente, el de Hesse, 

construido el año 1852 y auspiciado por Adolph Spiess, un entusiasta del deporte en 

las escuelas. 
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En los Estados Unidos, el movimiento de los Gimnásticos apareció a mediados del 

siglo XIX y a principios del siglo XX. El primer grupo fue formado en Cincinnati, el año 

1848, que construyó muchos gimnasios, por jóvenes y adultos, alrededor de Cincinnati 

y St. Louis, que tenían una buena parte de población de ascendencia germánica 

Como se mostró con anterioridad las actividades físicas han ido evolucionando junto 

con las personas, llegando a un punto donde se busca cumplir con objetivos más 

específicos acorde al estilo de vida de la persona a entrenar. 

 
 
 
Problemática 

Uno de los mayores problemas que padece el mundo en la actualidad de acuerdo con 

el es que más de 1,400 millones de adultos tienen sobrepeso y 500 millones, obesidad 

de acuerdo con el Global Health Observatory, México es uno de los cinco países de 

Latinoamérica con prevalencia más alta de sobrepeso (9.0%) en niños menores de 

cinco años, junto con Argentina (9.9%), Paraguay (11.7%), Barbados (12.2%) y Belice 

(13.7%). En niños mayores de cinco años, México es el país con la prevalencia más 

alta de sobrepeso (43.9%) en Latinoamérica. El segundo lugar en obesidad entre los 

hombres menores de 20 años de los países de Iberoamérica y el tercer lugar en 

obesidad  en mujeres mayores de 20 años (32.7%). (Rivera, Arantxa, & González, 2018) 

 

México actualmente es uno de los dos países con mayor prevalencia de obesidad en el 

mundo según la Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económicos 

(OCDE). En 2016, la prevalencia de sobrepeso en el grupo de escolares fue de 17.9% 

y la de obesidad 15.3%. En la población adolescente, la prevalencia combinada de 

sobrepeso y obesidad fue de 36.3%. En los adultos de 20 o más años de edad, la 

prevalencia combinada de sobrepeso y obesidad fue de 72.5% y la prevalencia de 

obesidad abdominal fue de 76.6%. En los últimos seis años, estas prevalencias 

tuvieron un mayor incremento en las mujeres en edad reproductiva y en los 

adolescentes y adultos residentes de zonas rurales. 
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A continuación se muestra una tabla donde se señalan los índices en México 

realizados en 6 distintas encuestas nacionales: la Encuesta Nacional de Nutrición de 

1988 y la de 1999 (ENN 88, ENN 99), la Encuesta Nacional de Salud del año 2000 

(ENSA 2000), la Encuesta Nacional de Salud y Nutrición 2006 (Ensanut 2006), la 

Encuesta Nacional de Salud y Nutrición 2012 (Ensanut 2012) y la Encuesta Nacional 

de Salud y Nutrición Medio Camino 2016 (Ensanut MC 2016). 

Clasificación de obesidad por IMC y circunferencia de cintura en adultos. 

 

Tabla 1 Elaborado conforme a Instituto Nacional de Salud Pública, muestra los índices de masa corporal de y 
circunferencia de las personas adultas. (2018) 

 

En la siguiente tabla se muestra una comparativa de los índices de obesidad que hay 

entre hombres y mujeres en un rango de 1998 al 2016 
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Índice de obesidad de mujeres del año 1998 a 2016 

  

Grafica 1 Elaborado conforme a Instituto Nacional de Salud Pública, muestra el índice de obesidad de las mujeres. 
(2018) 

 
 

Índice de obesidad de hombres del año 1998 a 2016 

 

Grafica 2 Elaborado conforme a Instituto Nacional de Salud Pública, muestra el índice de obesidad de los hombres 
(2018) 

Con estos datos se puede confirmar que en la actualidad México carece de buenos 

hábitos de salud y cultura física, abriendo paso al siguiente punto, el cual corresponde 
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a todos aquellos factores que limitan e impiden la retención de clientes en 

establecimientos dentro este giro. 

1- Los gimnasios tradicionales son muy conocidos, pero la realidad es que muy pocos 

cumplen con el objetivo principal que busca cada persona, demostrado en un estudio 

realizado por nosotros durante este proyecto el cual se mostrará más adelante 

confirmando artículos de revistas de importancia como lo es Merca 2.0. (La Torre, 2017) 

2-Es típico que los entrenadores no se preocupen por la gente y elaboren rutinas o 

dietas iguales para todos porque no están debidamente capacitados ni preparados 

académicamente; sin mencionar que tratan de abarcar áreas que no les corresponden, 

como la nutrición, lo que no aporta en nada al progreso físico del individuo; ni tampoco 

hay un compromiso en el servicio hacia los clientes ni preocupación por su salud 

mental o física, que es el objetivo principal de un gimnasio. Estas malas prácticas no se 

limitan solamente a nivel nacional sino a países como España han llegado a caer en 

esta tendencia de contratar personas no calificadas dicho trabajo poniendo en grave 

riesgo la salud  de varias personas. (Bargueño, 2018) 

3-Otro de los problemas es que en México no se cuenta con las instalaciones 

adecuadas para practicar algún deporte de alto rendimiento a menos que sean 

proporcionadas por el gobierno, universidades de alto prestigio, las cuales no están 

abiertas para todo público, por ejemplo: 

Velódromo olímpico (velódromo olímpico (CDMX)  

Alberca olímpica (CDMX) 

Care (Nuevo León) 

Centro ceremonial otomí (Estado de México) 

Villa victoria (Estado de México) 

Polideportivo metropolitano (Jalisco) 

 

4-Constante flujo de salidas de clientes debido a distintos factores personales como los 

son: falta de tiempo, cansancio por el trabajo, problemas de salud, pereza, falta de 

dinero. Todos estos factores en conjunto impiden el progreso de las personas para 
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realizar sus actividades deportivas. (Instituto Nacional de Estadística y Geografía & 

Módulo de Práctica Deportiva y Ejercicio Físico, 2019). 

 

Todos los problemas anteriormente mencionados servirán como punto de partida en el 

siguiente plan de negocios. 

 

Objetivos del trabajo 
                                                                                                                                                                   
El siguiente plan de negocios busca como objetivo cubrir los siguientes puntos: 

Plan de negocios: 

Lograr un modelo de negocio que logre generar fidelidad del cliente al centro de 

entrenamiento.            

Cliente: 

Generar un alto grado de satisfacción por parte del cliente, enfocándonos  en escuchar 

las necesidades que este busca cubrir. 

Encaminar a las personas a un estilo de vida más sano, logrando  crear personas 

funcionales, productivas y saludables, y a su vez apoyarlos en su búsqueda de metas 

más específicas, ya sea en algún deporte, disciplina o en su vida personal. 

Organización:  

Concientizar a las personas que asistan a nuestro centro de entrenamiento sobre la 

importancia de la cultura física en sus vidas (el cual abarca desde el ámbito físico y 

mental, hasta el de autorrealización como persona) demostrándoles que todos sus 

esfuerzos son una inversión y no un gasto. 

Buscamos estandarizar y profesionalizar el tipo de servicio enfocado a la preparación 

física, creando una serie de sistemas de entrenamiento que se adapten a todo tipo de 

consumidor y a sus necesidades. 

Una vez teniendo claros los objetivos podemos analizar los alcances y limitantes con 

las que se trabajarán  durante el desarrollo de este proyecto. 
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Alcances y limitaciones 

En este apartado hablaremos hasta donde podemos llegar con nuestro proyecto y los 

puntos que podremos alcanzar con esta investigación, en la cual se explorará el 

mercado de la CDMX  encaminado a todas aquellas personas que quieran cambiar o 

mejorar su vida deportiva y su salud la aplicación de estos servicios pueden tener 

alcance en los siguiente grupos de personas: 

 

Alcances: 

Deportistas. Mejorar sus habilidades atléticas para un mejor desempeño dentro de su 

área deportiva por medio de un plan de entrenamiento y nutrición enfocados a sus 

necesidades. 

Personas que deseen mantenerse activas físicamente. Mediante un sistema de 

entrenamiento dinámico y funcional que le sea de utilidad para su vida diaria. 

Personas que deseen mejorar su apariencia estética. Adaptando un plan alimenticio el 

cual complementa su entrenamiento para adecuado desarrollo físico, 

Personas que necesitan rehabilitación,  ya que muchas ocasiones algunas lesiones o 

enfermedades requieren de constante actividad física para su recuperación.  

Instituciones que no cuentan con las instalaciones adecuadas, las cuales pueden hacer 

uso de nuestros servicios. 

Limitaciones:  

Poca cultura de la gente al pensar que ir a gimnasios tradicionales es la mejor forma de 

obtener cambios físicos. 

Bajas ventas, por introducción al mercado. 

Pérdida de clientes, es un mercado en constante movimiento donde los clientes son 

muy cambiantes.  
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Barrera de entrada por parte de grandes competidores la cual se explicará con mayor 

detalle en estudio de mercado. 

Posibles contingencias como la sucedida en el año 2020 respecto al COVID el cual fue 

el causante de que varios negocios cerraron por cierto tiempo y algunos otros se 

disolvieran. 

Por otra parte, en la actualidad se cuenta con pocos profesionales del deporte que 

brinden sus servicios, además de ser mal pagados la mayor parte de las veces. Por lo 

mismo requerimos de profesionales que reúnan ciertas características éticas y morales, 

que se comprometan con su trabajo y sus clientes, más allá de sólo contar con 

conocimientos en la materia. 

 

Aportaciones 
Las siguientes aportaciones estarán enfocadas en dos rubros, servicio al cliente y a la 

organización del negocio. 

Organización de Negocio: 

Generar un modelo de negocio novedoso en el mercado, enfocándose en la 

especialización de un sistema de entrenamiento único. Incluyendo la profesionalización 

de sus entrenadores mediante un conjunto de capacitaciones constantes. 

Generar una adecuada estructuración de roles por medio de diagramas de flujo que 

permitan el correcto desarrollo de sus actividades. 

Estudio financiero en el cual podemos observar distintos escenarios en los que el 

negocio se puede desarrollar dependiendo de sus ingresos, costos y gastos. 

Estudio de mercado donde se sepa que es lo que busca realmente el cliente y no solo 

lo que diga por medio de varios métodos como Design Thinking el cual se enfoca al 

cliente y hace uso de técnicas cualitativas como son la inmersión cognitiva, moodboard 

(collage), asociación de palabras, completar frases, entre otras y por otra parte el uso 

de herramientas cuantitativas como lo son la encuesta. 
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Herramientas administrativas como lo son el FODA, Gráfica de Gantt, etc. Permitiendo 

analizar el medio ambiente interno y externo del negocio. 

Servicio al cliente: 

Este modelo busca cubrir aquella falta de compromiso por parte de los gimnasios hacia 

los clientes, apoyándolos por medio de un sistema correcto de entrenamiento  

mejorando así sus aptitudes y capacidades físicas de la forma más efectiva, 

ayudándole en su vida deportiva y sus actividades diarias. 

Implementar servicios que se adapten al cliente. 

Un modelo que permita una mayor interacción entre cliente y empresa, creando una 

estrecha relación entre ambas partes. 
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Estructura capitular: 
Capítulo I: Descripción de la empresa y del producto 

Misión 

Visión 

Valores 

Filosofía 

Objetivos 

Metas 

Antecedentes de la empresa 

Ambiente interno y externo 

a) P.E.S.T.L.E 
b) Análisis de las 5 Fuerzas de Porter 
c) Análisis F.O.D.A 

Capítulo II: Estudio de Mercado 

Necesidad 

Segmentación 

a) geográfica 
b) demográfica 
c) psicográfica 

Perfil del consumidor 

Capítulo III: Estudio Técnico 

Capítulo IV: Estudio de Organización 

Capítulo V: Estudio Financiero 
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1 Capítulo I Descripción de la Empresa y el Producto 

1.1.1 Misión 

Ofrecer un entrenamiento de calidad mediante las mejores prácticas para brindar 

un servicio que se adapte a todo tipo de personas sacando a flote su mayor 

potencial. 

1.1.2 Visión 

Ser la primera opción de toda persona que desee llevar a cabo un entrenamiento 

físico en busca de una mejora en su estilo de vida dentro de la Ciudad de 

México y sus alrededores en 6 años. 

1.1.3 Valores 

Ética, en Be pro se prioriza lo correcto lo cual va desde nuestros 

entrenamientos, prácticas administrativas, personal y trato al cliente, creemos 

que es importante la integridad hacia el cliente  

 Profesionalismo, El equipo Be pro está conformada por gente profesional desde 

sus áreas administrativas hasta las áreas operativas las cuales asegurarán 

brindar el servicio que el cliente se merece. 

 Empatía: más que con clientes estamos tratando con personas por lo que  no 

todas son iguales y debemos entender las necesidades de cada una. 

 Confianza: brindar al cliente la confianza de que nuestro equipo trabajará 

arduamente para ofrecerles la mayor seguridad y respaldo durante su estadía. 

 Honestidad: todas nuestras operaciones son transparentes y no se permite 

ningún tipo de acto deshonesto en nuestra empresa. 

 Pasión: en Be Pro amamos lo que hacemos, por lo que se verá reflejado en el 

trato, trabajo y entrenamiento que brindemos a cada uno de nuestros clientes. 

 Disciplina: creemos que las cosas se hacen bien o mejor no se hacen, ya que 

buscamos preparación para ser mejores. En Be Pro creemos firmemente en que 
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la forma de lograr el éxito es mediante el esfuerzo y el compromiso, siempre 

actuando de forma profesional en lo que hacemos, queremos ser el guía en tu 

desarrollo personal y deportivo por medio del personal capacitado el cual te 

brinde la ayuda que necesitas. 

1.1.4 Objetivos 

1.- Posicionar la marca. Ser la cadena de centros de entrenamiento más 

reconocida en el la Ciudad de México en un periodo de 10 años, compitiendo 

con gimnasios reconocidos. 

2.- Lograr un equilibrio financiero, manteniendo un nivel de ingresos continuos y 

en aumento, para luego superar el punto de equilibrio en un lapso menor a 11 

años. 

3.-Generar un crecimiento como cadena de centros de entrenamiento a nivel 

nacional, abriendo nueva una nueva sucursal por año, una vez llegado al punto 

de equilibrio. 

4.-Concientizar y cambiar ese estigma mal fundamentado en los clientes debido 

a las malas prácticas en el mercado fitness, como lo son el pensar que un 

gimnasio es solo para transformar tu cuerpo de manera exagerada, en caso de 

las mujeres “tener cuerpo de hombre”, entre otros. Y a su vez generar una 

correcta visión del ejercicio para que la gente sea más funcional y eso le ayude 

en su vida diaria. 

1.1.5 Metas 

1.- Atraer clientes. Mediante estrategias de mercadotecnia, publicidad, 

resultados en los clientes y el buen servicio. 

2.- Adquirir personal de confianza. Mediante un buen reclutamiento por parte de 

recursos humanos buscando gente preparada con las aptitudes y actitudes 

necesarias, ofreciendo un salario competitivo y adecuado a sus funciones y 

ofreciéndoles un crecimiento laboral. 
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2.1.- Generar un sistema de turnos que nos permita disminuir el número de 

personal y así disminuir costos. 

2.2.- Obtener un liderazgo en costos por medio de una estrategia de compras 

basada en relaciones comerciales y convenios, así como créditos con 

proveedores nacionales y compras al mayoreo. 

2.3.- Establecer convenios de pagos con arrendadores para reducir el costo de 

la renta. 

3.- Lograr convenios o relaciones comerciales. Búsqueda de patrocinio y 

descuentos así como una serie de facilidades a instituciones de gran prestigio. 

3.1.- Aumentar las ventas, mediante estrategias de precios y calidad en el 

servicio que caracteriza a la empresa. 

3.2.- Establecer sucursales localizadas estratégicamente en zonas con un 

mercado viable, por medio de un estudio de mercado realizado con anterioridad. 

4.- Establecer un sistema de entrenamiento que se adecue a las distintas 

necesidades. 

4.1.- Priorizar el cuidado de los clientes, su entrenamiento y su alimentación. 

4.2.- Ofrecer servicios que se adecuen al propósito del atleta o personas que 

busquen un cambio, ya sea atención semi-personalizada, personalizada, clases 

grupales y en situaciones extremas servicio a domicilio o asesoría en línea, 

además de contar con una aplicación. 

1.2 Antecedentes de la empresa 

Los inicios de este proyecto dan lugar en la Ciudad de México a finales del año 2019 

gracias a un conjunto de ideas compartidas entre dos colegas pertenecientes a la 

carrera de contaduría y administración de la Facultad de Contaduría y Administración 

(FCA) que se habían reunido para discutir sobre posibles proyectos de negocio 

buscando entre distintos mercados, en el cual llegaron a la conclusión de encaminarse 

al área deportiva pero sin poder aterrizar una idea concreta, hasta que finalmente un 
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año después en el 2020, tras una exhaustiva búsqueda en distintas áreas se logró 

definir una idea la cual consiste en la elaboración de un centro de entrenamiento 

enfocado en maximizar las capacidades de las personas, teniendo como prioridad su 

progreso. 

Esta idea surge debido a experiencias anteriores de ambos colaboradores en cada una 

de las disciplinas practicadas a lo largo de su trayectoria, por parte de Olif Nayn Patiño 

Silva tras sus años practicando taekwondo, basketball, box, natación, fútbol y 

levantamiento de pesas (destacando en esta última) se ha dado cuenta que los 

entrenamientos no se enfocan en un mejoramiento y la principal razón era la poca 

importancia que le ponía el entrenador al deportista; hablando sobre levantamiento de 

pesas la mayoría de entrenadores no se preocupan por tu avance, técnica y 

entrenamiento, simplemente te ponen una rutina que aplican a cualquier persona y 

varían los ejercicios, por lo que los resultados no tendrán un avance constante. Por otra 

parte, Adán Héctor Ortiz Flores se ha enfocado y dedicado a distintos deportes a nivel 

competitivo como los son: basketball, natación, taekwondo y football americano (del 

cual tuvo mayor trayectoria) que además de requerir una preparación específica, 

necesitaba de una constante preparación enfocada a la fuerza, la cual la obtenía del 

gimnasio, aquí pudo darse cuenta de la gran diferencia entre una preparación bajo un 

sistema organizado y un simple entrenamiento genérico sin una meta, ya que las 

disciplinas requieren de alguien con experiencia, cosa que no se da en todos los casos, 

por lo que llegó a tener que lidiar en su camino con gente poco preparada y a su vez él 

tener que aprender las distintas técnicas de forma empírica y con la ayuda de colegas 

en el deporte. 

Tras discutir las experiencias de ambas partes, se llegó a la conclusión que a pesar de 

que México cuenta con muchos gimnasios, aún falta esa parte profesional y capacitada 

por parte de su personal, carece de empatía para brindarle el servicio que merece el 

cliente, ya que no todas las personas cuentan con los conocimientos necesarios para 

un entrenamiento adecuado. 

El proyecto se comenzó en enero 2020 viendo como era un gimnasio y los tipos de 

gimnasio que había, planteándose el modelo a estudiar, sobresaliendo los gimnasios 

universitarios de América del Norte. 
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En febrero de se hizo a dar las bases para a este proyecto comenzando con los precios 

de los posibles insumos, comparando proveedores y marcas. 

Posteriormente en marzo y abril se realizó un estudio de mercado para ver si era viable 

la idea y sería bien recibida por el mercado, una vez analizados estos datos, se dio pie 

a dar marcha la estructuración de dicho proyecto. 

Hasta  que finalmente el 20 de noviembre se terminaría de establecer los fundamentos 

para poder dar pie al proyecto.  

Gracias a esta mezcla de ideas y experiencias se logró forjar los primeros pasos de “Be 

Pro Training”. 

1.3 Medio ambiente interno y externo de la empresa 
Una vez comprendidos los antecedentes de la empresa procederemos a analizar un 
poco sobre el ambiente interno y externo que pueden afectar a la empresa 
comenzando con el análisis de factores políticos, económicos, socioculturales 
tecnológicos, legales y ecológicos, el cual es una herramienta utilizada en las empresas 
para obtener un análisis de entorno que les rodea. El nombre es un acrónimo que viene 
de los factores analizados económicos, socioculturales, tecnológicos, legales y 
ecológicos.  
Esta herramienta creada por Liam Fahey y V.K Narayanan, facilitan el entendimiento 
del contexto en el que la organización va operar, ayudando a comprender las 
evoluciones de los mercados en los que se mueve la empresa así como las dificultades 
y los retos a los que se puede enfrentar. (Ángel, 2019) 
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1.3.1 Análisis de Factores Políticos, Económicos, Socioculturales, Tecnológicos, 

Legales y Ecológicos (P.E.S.T.L.E.) 

… 
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Tabla 2 Elaboración Propia, análisis PESTLE (2020) 

 
Una vez teniendo claros estos factores, podemos enfocarnos en todas aquellas fuerzas 

del mercado que de igual forma pueden representar un riesgo para todas las acciones 

futuras que se deseen implementar dentro de este plan de negocios, de las cuales se 

dará mayor detalle a continuación. 

1.3.2 Análisis de las 5 fuerzas de Porter  

El mercado por su naturaleza consta de una serie de barreras naturales conocidas 

como las cinco fuerzas de Porter, las cuales son: el poder de negociación de los 
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proveedores, el poder de negociación de los clientes, la intensidad de rivalidad entre 

las empresas establecidas, amenaza de sustitutos y amenaza de competidores 

potenciales. Estas 5 fuerzas pueden ser gestionadas mediante una herramienta 

conocida como “Análisis de Porter”, la cual fue creada por el economista Michael 

Porter, cuyo fin consiste en analizar una industria, sector o empresa a través de la 

identificación de las fuerzas anteriormente señaladas. Permitiéndonos crear una serie 

de estrategias que deberá seguir la empresa para poder hacer frente a las 

oportunidades y amenazas que sean detectadas. 
Ahora veremos cómo se presentan estas cinco fuerzas en el giro de nuestro mercado. (Tabernero 

Perez, 2019) 

 

1.3.3 Poder de negociación con Proveedores. 

Los proveedores son aquellas empresas que abastecen nuestro negocio con bienes 

que serán utilizados para satisfacer las necesidades de nuestros clientes. Estos bienes 

serían, todo el equipo del gimnasio y suplementación. 

En el caso de los proveedores de aparatos para gimnasio existe una gran cantidad de 

proveedores entre los que se puede elegir. Cada uno ofrece distintas opciones para la 

financiación de equipo, que puede ser mediante el pago al contado, crédito o alquiler 

del equipo, la diferencia del precio suele variar debido al exceso de oferta que existe en 

este sector y también dependiendo de la calidad o nacionalidad del producto, ya que 

los productos nacionales son muchos más baratos, pero carecen de la misma calidad 

que los extranjeros, por lo que se buscará un equilibrio en ambas cuestiones.  

 

Los proveedores de productos alimenticios constan de la venta de suplementos los 

cuales tenemos demasiada variedad de proveedores cuyos precios dependen de la 

oferta del sector ya que es demasiada alta, por lo que su poder de negociación es 

reducido. 

En conclusión nuestro poder de negociación con los proveedores sería de nivel medio 

ya que al haber muchos proveedores ofreciendo el mismo producto tenemos opciones 
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al escoger pero los precios no varían mucho por lo que los proveedores no querrán 

negociar a menos que se compre por mayoreo o bien se llegue a un acuerdo, 

patrocinio o plan de financiamiento. 

1.3.4 Poder de negociación con Clientes 

Nuestro negocio ofrece un servicio novedoso comparado con los gimnasios 

tradicionales, por lo que el cliente será parte importante al momento de establecer los 

precios, ya que existe demasiada oferta en cuanto a cadenas o gimnasios tradicionales 

pero más baratos. 

Según informes del INEGI, desde el 2013 el 41.7% de la población en México hace 

ejercicio, el cual es un porcentaje menor respecto a la población total por lo que hay 

más oferta que demanda, por otra parte, entre el 60 y 70 por ciento de los usuarios 

deserta en los primeros tres o cuatro meses de haberse inscrito por falta de tiempo, 

cansancio por el trabajo, problemas de salud, pereza y falta de dinero, de acuerdo con 

el INEGI,  por lo que debemos establecer alguna manera en la que el cliente se 

enamore del negocio, más allá del servicio entregado, preocuparse por su vida fuera 

del gimnasio, estar al pendiente pero no solo por beneficio sino en verdad sentir una 

empatía con el cliente y hacerlo sentir apoyado, además de recalcar los beneficios de 

nuestro entrenamiento ya que este durará de 50min a 2 horas dependiendo el nivel y 

de las necesidades del deportista o usuario, lo que ayudará a al cliente a la 

administración de su tiempo. 

Por otro lado debemos tener en cuenta nuestra competencia cercana ya que será 

importante atraer a todos esos clientes mediante promociones o estrategias que les 

permitan comprender el porque les conviene entrenar con nosotros ya que les 

brindaremos no solo el levantamiento de pesas sino actividades que desarrollaran su 

condición y fuerza física, todo en un solo entrenamiento, además de recalcar la 

importancia de ser un servicio profesional basado en métodos científicos y empíricos, 

avalando así su efectividad, también se dará prioridad  al cuidado y atención que les 

brindaremos en su progreso (Rodríguez , 2019) 
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1.3.5 Intensidad de rivalidad entre las empresas establecidas 

En la actualidad el mercado mexicano está sustentado por más de 12 mil clubes 

deportivos y gimnasios. Lo que ocasiona una férrea competencia entre los distintos 

establecimientos, obligándolos constantemente a una serie de adaptaciones que 

involucran desde generación de nuevos servicios hasta la mejora en sus precios. 

Los 4 grandes corporativos que dominan el mercado fitness son: Smart-Fit Sports 

World, Anytime Fitness  y Siclo. Quienes son considerados los pioneros en esta 

constante lucha para mantener y elevar su participación en el mercado, lanzando 

constantes descuentos, inscripciones gratis, paquetes por clases y hasta programas 

especiales para enfermos crónicos.  

Cada uno de ellos muestra distintas fortalezas como lo son: 

Smart-Fit 

 

● Precios bajos (relativos). 

● Convenio con Costco. 

● Manejo de gimnasios “inteligentes”. 

● Distintas sucursales en todo el país (más de 122 gimnasios). 

Anytime Fitness. 

● Cuenta con 58 sucursales. 

● Ofrecen servicio las 24hrs lo que permite una permanencia de sus usuarios por 

11.4 meses. 

● Apoyo de coaches que ofrecen un servicio personalizado acorde a los objetivos. 

● Ofrece un plan de nutrición. 

● Lanzarán una app en la que los usuarios podrán conectar su banda wireless 

para monitorear el rendimiento, tener acceso al plan de entrenamiento y 

nutrición, y conversar con el coach. 

      Siclo 
● Ofrece servicios novedosos y dinámicos como lo son clases de spinning 

ambientadas con luces, música y ejercicios funcionales.  

 

Sports World 
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● Oferta instructores enfocados a atender a quienes padecen diabetes, 

hipertensión arterial y obesidad en 59 de sus sucursales. 

● Cuenta con una serie de comodidades y lujos de confort. 

● Entrenadores personales. 

● Cuenta con las clases de natación. 

● Cuentan con una app para personalizar rutinas y poder pagar directamente. 

 

1.4 Amenazas de sustitutos 
Debido a la gran demanda en el mercado, se han creado diversos estudios 

personalizados que ofrecen servicios como ciclismo bajo techo, los “boxes” de Crossfit, 

gimnasios de box, centros de yoga o los  programas intensivos de entrenamiento, 

donde a través de rutinas cortas de alta intensidad, programas de nutrición y servicios 

de tratamientos de reducción de peso, permiten a la gente contar con una gran 

variedad de opciones efectivas para conseguir sus objetivos. 

Marcas como 54D, 9Round, 8W, Orange Theory, Siclo y otras más, empiezan a robar 

mercado a las grandes y tradicionales cadenas de gimnasios como Sport City, Sports 

World o Acuática Nelson Vargas. 

Clubes deportivos que ofrecen distintas disciplinas. Ya sean privados, públicos o 

estudiantiles. 

También existen sustitutos tan simples como lo son los gimnasios de barras en los 

parques o bien, el uso de aplicaciones de celular, tutoriales de youtube impartidos por 

entrenadores o gente conocida en el medio que brindan consejos de bien estar. 

 

1.5 Amenazas potenciales 
Dentro del mercado fitness existen muchos competidores potenciales, ya sea desde 

proveedores con la capacidad de crear su propio gimnasio, como lo son las marcas 

mexicanas EHD y Cesar 's Strength quienes producen sus propias máquinas y las 

utilizan en sus gimnasios o bien clubs de ciertas disciplinas que implementen el uso de 

gimnasios para complementar sus prácticas, e incluso entrenadores personalizados 

con conocimientos y  con la capacidad de crear su propio gimnasio y absorber clientes. 
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Con ayuda de este desglose, podemos observar cuales son las principales barreras del 

mercado a tratar, mediante la siguiente tabla. 
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1.6 Análisis de las 5 fuerzas de Porter. 

     

  
Tabla 3 Elaboración Propia, análisis de las cinco fuerzas de Porter (2020) 

Gracias a los dos análisis anteriores (PESTLE y las 5 FUERZAS DE PORTER) 

pudimos identificar los principales factores que comprenden el medio ambiente externo 

de nuestra organización, pero hace falta analizar los factores internos para poder tener 

un contexto más amplio, además de la parte estratégica, la cual consiste en una serie 

de acciones que servirán como punto de partida para la planeación de nuestro centro 

de entrenamiento y para ello haremos uso del ya conocido FODA. 

1.7 Análisis FODA 
Ya que contamos con la noción de algunos de los factores que comprenden el 

ambiente externo procederemos a emplear una herramienta muy popular por su 

alcance global enfocando desde ámbitos externos como lo son las amenazas y 
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oportunidades, así como los internos que son debilidades y  fortalezas para poder 

tomar mejores decisiones. 

Comenzaremos con la primera fase de esta herramienta, la cual consiste en el análisis 

de datos como se puede observar en la siguiente tabla. 
 
 
Análisis de Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) 

… 
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Tabla 4 Elaboración Propia, análisis FODA(2020) 

Una vez agrupados los datos, continuaremos con la segunda fase, la cual consiste en 

la planeación de estrategias para lograr objetivos, como se puede observar en la 

siguiente matriz. 
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Matriz Estratégica de Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) 

 

… 
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Tabla 5 Elaboración Propia, Matriz estratégica FODA(2020) 

Una vez cubiertos estos puntos, es necesario realizar una serie de estudios para poder 

comprobar la viabilidad de nuestro negocio. Y la mejor manera de comenzar es por 

medio de un estudio de mercado, el cual nos brindará certeza si nuestro servicio será 

aprobado por el mercado. 
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2 Capítulo II Estudio de Mercado 
En este rubro nos dedicaremos a buscar cual es esa necesidad que el mercado anhela 

cubrir y si nuestro servicio podrá satisfacer sus deseos, ya que esto nos permitirá lograr 

una mayor penetración en el mercado y asegurará que nuestro servicio sea bien 

recibido. 

En vista de lo ya mencionado, se delimitaron los siguientes puntos, esto con la finalidad 

de poder definir nuestro mercado meta. 

2.1 Necesidad 

Nuestro servicio está enfocado a cubrir principalmente tres necesidades: 

Autorrealización, Seguridad y Estima. La primera se logra cubrir en el momento en que 

el cliente supera sus límites, sacando a flote su mejor versión de sí. La segunda se 

debe a que el resultado del ejercicio es un buen estado de salud y una mejor calidad de 

vida. Y por último nuestro servicio cubre aquella necesidad de afecto personal buscado 

a través de un buen físico. 

2.2 Segmentación de mercado 

Para este rubro se emplearon distintos criterios que a continuación serán señalados: 

Geográfica- Debido a que es la principal ciudad en el país y el territorio donde más se 

tiende a practicar deporte, se estableció la Ciudad de México como el punto de partida, 

para posteriormente expandirse a nivel nacional. 

Demográfica- Nuestro servicio va principalmente dirigido a personas en un rango de 

edad que va de entre 20 a 30 años (generación Y y Z) que se encuentran situados en 

un ciclo de familia que comprende desde la etapa de soltería hasta la de nido completo 

III, en un nivel socioeconómico C y C +. 

Psicográfica- De acuerdo al VALS (Values And Lifestyles) que es un sistema de 

segmentación de mercado creado en la década de 70 por Arnold Mitchell, con base en 

un conjunto de rasgos de personalidad que definen al cliente, llegamos a la conclusión 

de que nuestros clientes pertenecen al sector de personas experimentadoras, las 
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cuales se caracterizan por vivir experiencias distintas, son impulsivos, espontáneos, 

jóvenes, entusiastas y gustan del deporte. (Team, 2020) 

2.3 Perfil del consumidor 

Nuestro mercado meta consiste en jóvenes adultos de cualquier género, en un rango 

de edad de 20 a 30 años, con un nivel socioeconómico C y C+, pertenecientes a la 

zona sur de la Ciudad de México, situados en un rango del ciclo de vida familiar que 

comprende de la etapa de soltería hasta la de nido completo III, pudiendo ser alumnos, 

oficinistas o empresarios, que gustan de practicar deporte, vivir experiencias 

desafiantes y llevar un estilo de vida saludable, permaneciendo en constante 

movimiento durante su día a día, caracterizándose por su disciplina y entusiasmo. 

2.4 Estudio de la Oferta 
Como se ha mencionado anteriormente, el mercado del fitness es muy competido en la 

actualidad, por lo que se han tomado algunas de las mejores prácticas de nuestros 

competidores directos e indirectos con el fin de recabar información que nos será de 

ayuda en varios rubros y a su vez tener un panorama más completo sobre el mercado. 

Cada uno de los integrantes del proyecto se dio a la tarea de recabar información 

mediante llamadas a nuestros competidores directos e indirectos para pedir informes 

de precios, servicios con los que cuentan, ubicación y actividades que ofrecen. 

Comparando algunas de las mejores prácticas en el mercado a modo de un 

Benchmarking. 
 

2.4.1 Competencia directa e indirecta 

 
Directa- Nuestra competencia directa consta de centros de entrenamiento que ofrecen 
distintos métodos de ejercitación. Como lo son: 
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Logo P365 Centro de Entrenamiento funcional 

   
Figura 1 recuperada de https://prescribe365.com/p365/, logo de 365 Fitspot (2020) 

 
P 365 Centro De Entrenamiento Funcional 
Direcciones. Moras 621.Colonia del Valle Sur, Benito Juárez, Ciudad de México.  
 
Servicios- Cuenta con estacionamiento, evaluación física y nutricional, recepción, 
vestidor, wifi. 
 
Actividades. Programa de Entrenamiento Funcional Online en Vivo (temporalmente de 
forma Virtual),  que consta de 1 entrenamiento en vivo en zoom con duración de 90 a 
120 minutos. Acceso a un grupo cerrado de facebook con la posibilidad de ver el 
entrenamiento del día sin límite de tiempo. Adicional, en la página se encuentra un 
segundo programa de 12 semanas con entrenamientos online, tips de ejercicios, 
biblioteca de ejercicios, etc. 
 
Precios. 
Programa mensual: $1300. 
Programa Healthy 365: $2300 por 12 semanas de entrenamiento. 
 
 
 
Logo Gym Juice Yoga 

 
Figura 2 recuperada de https://www.facebook.com, logo de gym juice (2020) 

Gym Juice Yoga 
Dirección. Av. Cuauhtémoc 1100, Letrán Valle, Benito Juárez, 03650 Ciudad de 
México, CDMX. 

https://prescribe365.com/p365/
https://www.facebook.com/gym.juice.yoga/photos/a.1831440890233599/1831605430217145
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Actividades. Funcional y flow training. 
 
Precios. 
Mensualidad: $1200 no requiere inscripción. 
 
Logo de Soy Funcional Mx 

 
  
Figura 3 recuperada de https://www.facebook.com, logo de soy funcional mx (2020) 

 
Soy Funcional Mx 
Direcciones. Calle 10 No 83, San Pedro de los Pinos, Álvaro Obregón, 01180 Ciudad 
de México, CDMX 
 
Servicios. Cuenta con estacionamiento, cafetería, evaluación física y nutricional, 
recepción, taquillas, vestidor, wifi, etc. 
 
Actividades. Entrenamiento funcional, cross-training, stretching, cross-boxing. 
 
Precios. 
Por sesión: $50. 
Por 12 sesiones: $500 (2 sesiones de regalo). 
 
Lo de Be one 

 
Figura 4 recuperada de https://twitter.com, logo de be one gym (2020) 

 

https://www.facebook.com/soyfuncionalmx/
https://twitter.com/


          
 
                             

47 

 

 

Be One Fitness 
Direcciones. Mirador 76, Coapa, El Mirador, Coyoacán, 04950 Ciudad de México, 
CDMX. 
Búfalo 5, Del Valle, Col del Valle Sur, Benito Juárez, 03100 Ciudad de México, CDMX. 
 
Servicios. Cuenta con estacionamiento, bebederos, personal trainning, área de 
musculación y clases grupales. 
 
Actividades. Gym, crossfit, hiit, spinning, body combat, les mills, yoga, trx, 
entrenamiento tipo box y natación (Coapa). 
 
Precios. 
Mensualidad: $989. 
Promoción: 12 x 989 = $11868, pagas 12 meses y recibes 18 meses de servicio. 
 
Logo de Rebook Crossfit 

 
Figura 5 recuperada de https://reebokcrossfitplazacondesa.mx, logo de Rebook crossfit(2020) 

 
 
Reebok CrossFit 
Dirección. Chilpancingo 54, Hipódromo Condesa, Cuauhtémoc, 06100 Ciudad de 
México, CDMX. 
Actividades. Crossfit, Weight Lifting (WL) y gymnastics. 
Precios- 
Inscripción: $3500. 
Mensualidad con 3 reservas por semana: $2100. 
Mensualidad ilimitada: $2500. 
Clases virtuales por contingencia: $1500. 
 
 
 
 
 
 

https://reebokcrossfitplazacondesa.mx/
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Logo de Sabage Training 

 
Figura 6 recuperada de https://www.facebook.com, lo de Sabage training (2020) 

 
SABAGE Training Center 
Direcciones. Av. Contreras 386, San Jerónimo Lídice, La Magdalena Contreras, 10200 
Ciudad de México, CDMX. 
 
Actividades. Entrenamiento funcional de metodología Sabage, clases de gymnastics, 
parkour, bootyland, point fighting, box. 
 
Precios. 
Mensualidad: $1800 
3 tipos de entrenamiento por etapa de confinamiento: 
Préstamo de equipo (incluye entrenamiento en nuestra instalación una vez levantadas 
las restricciones) $1800 mensual. 
Seguimiento en tiempo real sin préstamo de equipo $1250 mensual. 
Entrenamiento online $500 mensual. 
 

Indirecta-Se le considerará como competencia indirecta a aquellos gimnasios o clubs 
convencionales, entre los que destacan los siguientes: 
 
 
Logo de Smart Fit 

 
Figura 7  recuperada de https://www.smartfit.com.mx/, logo de Smart fit(2020) 

 
Smart Fit 
Direcciones. Cuentan con una gran cantidad de sucursales alrededor de toda la ciudad. 

https://www.facebook.com/
https://www.smartfit.com.mx/
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Servicios. Cuenta con musculación, cardio, cámaras de bronceado y algunas clases. 
 
Actividades. Gym, smart hiit, smart box, smart class, smart shape. 
 
Precios. 
Inscripción: $750-$1200 dependiendo de sucursal. 
Membresía Smart: $299-$559 mensualmente dependiendo de sucursal. 
Beneficios: Uso de vestidores y de gimnasio en la misma sucursal sin multa por 
cancelación. 
Membresía Black: $499-$559 mensualmente dependiendo de sucursal. 
Beneficios: Uso de vestidores, bronceado, sillones de masaje y gimnasio en todas las 
sucursales. 
Contras: Multa por cancelación de contrato (válido por 12 meses) equivalente al 20% 
del valor correspondiente al periodo restante del mismo. 
Membresía Plan Studio: $699 mensualmente. 
Beneficios: Uso de vestidores, bronceado, sillones de masaje, gimnasio y clases 
exclusivas en todas las sucursales. 
 
Contras: Multa por cancelación de contrato (válido por 12 meses) equivalente al 20% 
del valor correspondiente al periodo restante del mismo. 
Cuota de mantenimiento anual: $599 obligatorio en TODAS las membresías. 
 
Logo de Sport World 

 
Figura 8 recuperada de https://app.sportsworld.com.mx/, logo de sport world(2020) 

 
Sports World 
Direcciones. Cuentan con varias sucursales alrededor de la ciudad. 
 
Servicios. Cuenta con área de musculación, alberca, sauna, entrenador personal y 
clases. 
 
Actividades. Combat, cycling, dance, especializado, fitness y wellness. 

https://app.sportsworld.com.mx/
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Precios. 
Membresía Individual: $1000. 
Mantenimiento mensual part time: $1199-$1599 dependiendo de la sucursal. 
Mantenimiento mensual uniclub: $1599-$2099 dependiendo de la sucursal. 
Mantenimiento mensual all club: $2249. 
 
Logo Active 24 

 
Figura 9 recuperada de https://www.facebook.com, logo active 24(2020) 

 
 
 
 
Direcciones. La Morena 811, Narvarte Poniente, Benito Juárez, 03020 Ciudad de 
México, CDMX. 
Av. Insurgentes Sur 3655, Miguel Hidalgo 1ra Secc, Tlalpan, 14260 Ciudad de México, 
CDMX. 
 
Servicios. Cuenta con zona de pesas, cardio, sauna, clases. 
 
Actividades. Gym, bootcamp, combat, salsa, dance fit, ritmos latinos. 
 

Precios. 
Inscripción: $1000. 
Mensualidad: $600. 
Anualidad: $3500 con tarjeta de crédito, $3000 al contado. 
Promociones: Cuentan con promociones en el transcurso del año. 
Personal training: dependerá del coach. 
 
 
 
 
 

https://www.facebook.com/
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Logo Acuática Nelson Vargas 

 
Figura 10 recuperada de https://anv.mx///, logo acuática Nelson Vargas(2020) 

 
Nelson Vargas family fitness 
Direcciones. Este club deportivo cuenta con varias sucursales en la ciudad. 
 

Servicios. Cuenta con gym, servicio médico, nutriólogo, clases de natación, tae kwon 
do, ballet, zumba, spinning, yoga, aerobics, ritmos latinos, tae bo, funcional fit, mini 
yoga. 
 
Precios. 
Membresía familiar: $3000 + tarjeta $180. 
Mensualidad: $7590. 
Membresía individual: $1500-$2000 + tarjeta $180. 
Mensualidad: $2850-$3090 ($2137 con descuento). 
Membresía ejecutiva: $1800 (horario especial). Sólo aplica en la sucursal Coyoacán. 
Membresía pareja: $2100-$2800 + tarjeta $180. 
Mensualidad: $2440 + $4590 
 
Plan multiclub: $2500 
Mensualidad: $3280, no cubre natación. 
Multiclub familiar: $7150. 
Multiclub pareja: $5360. 
Nutriólogo: $300 
Visita sin costo. 
 
Logo Nine Round kickbox fitness 

 
Figura 11 recuperada de https://www.9round.mx/, logo 9 round kickbox fitness (2020) 

 
 

https://anv.mx/
https://www.9round.mx/
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9 Round 
Direcciones. Cuenta con distintos estudios alrededor de la ciudad. 
 
Servicios. Cuenta con clases tipo kick boxing y plan de nutrición a la medida. 
 
Precios. 
Inscripción: $2399, incluye guantes y vendas. 
Plan Mensual: $1299. 
Plan Semestral: $1199. 
Anual: $1099. 
Contras: solo puedes ir a la sucursal donde realizaste el pago. 
 
Logo Siclo Plus 

 
Figura 12 recuperada de https://siclo.plus/, logo de siclo plus(2020) 

 
Síclo 
Direcciones- Cuenta con algunas sucursales en la ciudad. 
 
Servicios. Ofrece clases de spinning y algunas clases complementarias de tipo box y 
funcional. 
 
Precios. 
Clase Muestra: $200. 
1 Clase: $300. 
5 Clases: $1450. 
10 Clases: $2800. 
25 Clases: $6250. 
50 Clases: $10000. 
 
Después de analizar las principales competencias del negocio pasaremos a hablar 
sobre los objetivos del estudio de mercado y la metodología utilizada para poder 
entender las necesidades del cliente. 
 
Después de analizar las principales competencias del negocio, los servicios que 
ofrecen y los precios que manejan, pasaremos a hablar sobre los objetivos del estudio 
de mercado y la metodología utilizada para poder entender las necesidades del cliente. 
 

https://siclo.plus/
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2.5 Objetivos 

Los principales objetivos que busca lograr la siguiente investigación de mercado son 

los siguientes: 

-Tener un punto de partida para poder ofrecer un servicio que cubra con las 

necesidades del mercado. 

-Establecer un programa de ventas y generar una serie de estrategias de 

mercadotecnia para poder penetrar en este mercado. 

-Conocer la distinta variedad de servicios que se pueden ofrecer, además de identificar 

el valor y grado de interés por parte del consumidor hacia estos mismos. 

-Identificar los distintos incentivos, preferencias y expectativas de nuestro target al 

momento de asistir al gimnasio. 

2.6 Metodología del estudio de mercado  
 

El problema que presenta nuestra organización al ser nueva en el ramo, es el nivel de 

aceptación que tendría por parte del mercado, por lo cual se requirió de una 

investigación de mercado exploratoria, ya que gracias a su naturaleza, se pueden 

abarcar distintos temas para poder conseguir una serie de conclusiones que ayudaran 

para poder comprender más sobre nuestro target. 

Para poder tener un panorama más completo sobre el comportamiento de nuestro 

mercado meta, el siguiente estudio contará con una mezcla de técnicas cualitativas y 

cuantitativas, con el fin de tener una mayor precisión de las preferencias del cliente. 

Como ejemplo de herramientas cualitativas, haremos uso de técnicas de recolección de 

datos aplicadas en métodos como lo es el Design Thinking el cual consiste en un 

enfoque utilizado para la resolución de problemas empleado frecuentemente en 

procesos de diseño, esto con el fin de reducir riesgos relacionados al momento de 

lanzar el producto final y conducir a un mejor servicio, respondiendo siempre a la 

pregunta de ¿cuál es la necesidad del cliente que se busca cubrir? y a su vez lograr un 
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equilibrio entre lo que es deseable para el cliente y lo que es factible o alcanzable para 

la empresa. 

Algunas de las herramientas que utilizaremos serán: la inmersión cognitiva que 

consiste en ponerse en el papel de cliente tratando de empatizar con sus gustos y 

preferencias. El moodboard, el cual consiste en la elaboración de un collage por parte 

de nuestros clientes potenciales en el cual se busca identificar aquellos insights 

(aquello que motiva al cliente) que el mercado fitness suele ignorar. Por otra parte, 

también haremos uso de la asociación de palabras que consiste en pedirle a una serie 

de voluntarios que nos indique lo primero que se les venga a la mente al escuchar 

algunos términos relacionados con el mercado fitness previamente seleccionados por 

nosotros. Finalmente emplearemos la técnica de completar frases y la relación de 

imágenes que es muy similar a la asociación de palabras pero haciendo uso de 

material gráfico. 

Mientras que del lado cuantitativo haremos uso del ya conocido método de la encuesta. 

2.6.1 Inmersión Cognitiva 

Para ejemplificar esta técnica, vamos a recordar experiencias durante nuestra vida 

deportiva y de entrenamiento físico, ya que en realidad también pertenecemos al 

mercado objetivo debido a que gracias a nuestra formación deportiva que no llevo a 

vivir distintas experiencias en mundo de la activación física.Y finalmente haremos una 

conclusión en conjunto. 

Olif: Desde que era pequeño siempre tuve demasiada energía por lo que mis padres 

decidieron meterme en alguna actividad, siempre quise aprender artes marciales por lo 

que comencé por taekwondo, aprendí lo que era la disciplina y el practicar algo diario a 

pesar de no querer hacerlo ya sea por flojera o desinterés, a partir de ese momento 

comencé mi vida deportiva, durante el desarrollo de esta, practique fútbol, basketball, 

box, americano, en todas las disciplinas había algo que no podía faltar y era el 

entrenamiento físico, sin ese entrenamiento tu no podrías desarrollarte a otro nivel en 

tu actividad, requerían mantener tu cuerpo sano y fuerte, algo que aprendí de todos 

esos entrenamientos es que había gente quien no se preocupaba tanto por ti o si 

hacías las cosas bien, esto era más notable cuando comencé el levantamiento de 
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pesas, los entrenadores a veces no sabían ni las mejores técnicas, simplemente te 

ponen el ejercicio o la máquina y tú solo debías hacerlo sin pensar en algún riesgo o si 

de verdad funcionaria lo que estabas haciendo, claro al principio podría funcionar pero 

conforme avanzas en esta disciplina te das cuenta que todo cuenta para un mayor 

desarrollo, otra de las cosas que aprendí en los gimnasios es que hay aparatos básicos 

de entrenamiento, en un lugar de levantamiento de pesas no puede faltar ninguna 

máquina de press de pecho, sentadilla libre, máquina de extensión de pierna ni leg curl, 

prensa de pierna, máquina de bíceps y por supuesto mancuernas de diferentes pesos, 

la mayoría de los gimnasios cumplen con esto pero si he conocido lugares donde 

carecen de equipo y debes adaptarte a esto, otra de las cosas que debo resaltar es el 

servicio al cliente, el gimnasio para mí ha sido como una segunda casa y tener gente 

que simplemente te vea como dinero o no te haga sentir cómodo mientras entrenas 

creo que es algo que le hace falta a la mayoría de estos establecimientos, en mi actual 

gimnasio te hacen encuestas seguido, te mandan mensajes, videos, envían tu dieta por 

medio de teléfono y regalan cosas, su servicio ha sido mucho mejor que en todos los 

demás que estuve,  sería algo increíble poder crear un gimnasio que pueda ser una 

segunda casa para todos los clientes y se pueda sentir como una familia más. 

Adán: en mi caso yo también comencé mi vida deportiva a muy corta edad, desde los 5 

o 6 años comencé a ir a clases de  Taekwondo, donde se enseñaba a un buen nivel el 

arte marcial, al mismo tiempo practicaba natación a nivel competencia, en ambas 

disciplinas siempre fui guiado por expertos en el tema quienes además de ser mis 

mentores, podía tener toda la confianza del mundo para pedirles consejos, la única 

desventaja es que nunca llegaron a enfocarse a la fuerza, a pesar de la edad, pudieron 

adaptar ejercicios sencillos o funcionales que ayudaran como complemento pero en 

general, las instalaciones y el ambiente eran muy amenos. Posteriormente llegué a 

practicar basketball en la escuela, pero honestamente el entrenador de la escuela no le 

daba prioridad realmente al deporte ni a maximizar los resultados de los alumnos, 

únicamente se empleaba como tiempo libre (a pesar de tener competencias con otras 

escuelas), además de ser una pérdida de tiempo, finalmente a los 13 años comencé mi 

carrera deportiva en el football americano, el cual jugué por cerca de 10 o un poco más, 

donde llegué a estar en todo tipo de equipos, desde los más humildes, hasta los más 
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preparados como lo son los “BÚFALOS”, además de tratar con todo tipo de coach, 

donde llegué a la conclusión de que los más preparados tienden a ser quienes más 

ganan, pero en muchas ocasiones esto depende de las facilidades que tengan los 

clubs. Durante mi etapa en el americano fue cuando conocí el gimnasio, donde de igual 

forma llegué a entrenar desde los gimnasios más sencillos, hasta gimnasios más 

completos con instalaciones bien equipadas y un ambiente de higiene, pero frío, de 

hecho la única variable que tristemente no cambiaba en su mayoría eran los malos 

entrenadores que carecían de conocimiento o preferían preparar a personas con mayor 

tiempo, realmente fui adquiriendo conocimiento de forma empírica, por medio de 

videos, y colegas del deporte, además de coaches, quienes me ayudaron con los 

fundamentos básicos y con quienes de hecho, prefería entrenar ya que era un 

ambiente más familiar y donde verdaderamente te apoyan e incentivan a lograr más, el 

único problema es que en ocasiones no conocían los límites y llegaba a tener lesiones, 

lo que finalmente también me enseñó a ir moderando los pesos y puliendo la calidad de 

los ejercicios. En el 2019 entré a un gimnasio que me sorprendió, ya que manejaba una 

dinámica donde mezclaba la disciplina del crossfit con el gym, con entrenadores que 

realmente saben del tema y te brindan apoyo, aunque generalmente no te brindan 

rutinas a menos que se contrate el servicio personalizado, pero se puede sentir un gran 

ambiente en la convivencia entre los miembros del gimnasio y se puede disfrutar de las 

instalaciones óptimas con las que cuentan, pero creo que como todo servicio, siempre 

se puede mejorar. 

Conclusión: Si bien los dos contamos con un enfoque diferente en nuestra forma de 

entrenar, podemos considerar que la mayor parte de los problemas dentro de los 

gimnasios se conforma por tres partes:  

1.- Falta de instalaciones adecuadas para poder potenciar los resultados de una 

manera óptima, además de carecer de medidas de higiene adecuadas en los 

establecimientos.  

2.- El ambiente entre los miembros del gimnasio (falta de calidez). 

3.- Servicio al cliente, es decir que no muestran un genuino interés en tu persona y no 

en el dinero. 
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4.-Carencia de entrenadores preparados y aptos para brindar un servicio de calidad. 

2.6.2 Moodboard 

Como ya se mencionó anteriormente, consiste en la elaboración de un collage en el 

cual el usuario transmite ideas, sentimientos o valores relacionados con un tema en 

específico. 

Para este método, se le pidió a 10 personas con perfiles similares, en los cuales se 

destaca que son gente activa y gustan del deporte, con el fin de saber las preferencias 

de cada uno de los casos, sus diferencias y analizar si es que hay algún factor en 

común que los incentive. 

A cada uno de los participantes se les pidió que realizaran 1 collage, en el cual debían 

poner todo aquello que relacionen con el término “PREPARACIÓN FÍSICA”. Se les 

pidió que explicaran el motivo por el que colocaban dichas imágenes en representación 

del término que se les planteó, ya que se les dio libertad de colocar cualquier cosa que 

se les viniera en mente para describir dichas palabras. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



          
 
                             

58 

 

 

Moodboard 1° Participante 

 

Imagen 1 recuperada de elaboración propia, collage de participante 1 (2020) 

Mujer de 23 años, perteneciente a la Ciudad de México, ubicada dentro de un ciclo de 

familia Nido completo III, atleta de alto rendimiento en clavados a nivel profesional con 

una trayectoria de 16 años, participando en distintas competencias nacionales e 

internacionales en las categorías infantil-juvenil-primera fuerza, lleva un alto régimen de 

entrenamiento, cuenta con una agenda ajustada, maestra de clavados y competidora. 

Imagen- La participante comentó que algunas de las cosas o aspectos que se le 

vinieron a la mente fueron, fuerza ya que el atleta entra en un periodo para desarrollar 

dicha habilidad y en el caso del de su deporte debe ser específica para clavados, el 

segundo aspecto que notó fue la diversión ya que normalmente durante la preparación 

física tienen esa flexibilidad de jugar entre ellos, lo que hace que estén más relajados y 

sin tanto estrés durante los entrenamientos a pesar de ser pesados, otra palabra que 

relación fue cansancio ya que al ser mayor carga física se cansan mucho. También 

comentó que se le requiere dedicar tiempo a la preparación física y a su día a día, así 

como tener un plan mensual, bimestral, etc. según el objetivo, por otra parte nos 

comenta que es común bajar de peso debido al ejercicio ya que si bien se gana mucha 

masa muscular, al mismo tiempo se reducen los niveles de grasa, además de que 

siempre que se haga una preparación física, se debe tomar en cuenta el cardio o correr 

(el cual odia). El sudor lo relaciona porque es lo más común en esos tipos de ejercicios. 
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La disciplina forma parte primordial de la preparación, ya que se debe llevar a cabo de 

una forma correcta y no dejarla pasar sin importancia y por último lo relaciona con el 

gimnasio porque es el lugar donde mayor  tiempo se le dedica a la preparación  física. 

Moodboard  2° Participante 

 

Imagen 2 recuperada de elaboración propia, collage de participante 2 (2020) 

Mujer de 24 años, perteneciente a la Ciudad de México, ubicada dentro de un ciclo de 

familia Nido completo III, deportista que ha practicado distintas disciplinas como el 

atletismo, box y finalmente sobresaliendo en el soccer a un alto rendimiento en las 

categorías mixta juvenil y femenil libre, actualmente trabaja en la Dirección de Derecho 

Recreativo y Educativos dentro de la alcaldía Iztacalco, mientras sigue entrenando. 

Imagen- La participante señaló la importancia llevar el calzado adecuado, además de 

que este debe estar en armonía con el conjunto que lleva puesto y contar con la 

tecnología adecuada para poder desenvolverse óptimamente en el deporte que se 

practique, indicando que su color favorito para vestir ropa deportiva es el negro. 

También mencionó que prefiere llevar música  para tener ambiente y motivarse. De 

entre las imágenes sobresale una chica la cual según la participante es el perfil al que 

normalmente las mujeres aspiran a tener. Por otra parte señaló el gimnasio porque es 

el lugar donde más se suele trabajar y en el caso de ella es lo más práctico durante la 

situación de cuarentena debido al tipo de ejercicios y el espacio, a pesar de que no le 

es de su agrado, ya que prefiere algo más dinámico en vez de ejercicios rutinarios y 

estáticos. Otro dato que recalcó fue el cerebro, el cual representa calma debido a que 
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el ejercicio le quita el estrés acumulado en un día ocupado. Entre las imágenes se 

puede notar a alguien con sudor debido a todo el ejercicio realizado durante la 

preparación física. Otro punto que sobresalió fue que la participante señaló que como 

mujer ella busca tener siempre una cintura y un cuerpo estético, por lo que en 

ocasiones llega a incluir faja para tonificar piel y reducir tallas entre otras estrategias 

con el fin de quemar grasa, buscando a su vez aumentar músculo (específicamente en 

las zonas del glúteo, pierna, cintura y abdomen), todo esto con el fin de cubrir con su 

fijación de la belleza. También recalcó la importancia de hidratarse. Otro punto a 

señalar es que siempre es preferible hacer ejercicio con varias personas para reforzar 

el compromiso o responsabilidad, disciplina en equipo, es necesario tener una 

alimentación sana para complementar, ya que si te ejercitas únicamente, no tendrás los 

mismos resultados. Y finalmente el balón de fútbol porque lo relaciona directamente 

con el deporte. 

 

Moodboard  3° Participante 

 

Imagen 3 recuperada de elaboración propia, collage de participante 3 (2020) 

Mujer 25, estudió actuaría, desde los 3 años ha practicado karate durante 9 años, 3 

años en gimnasia y natación y posteriormente en atletismo a partir de los 13 hasta los 
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18, y finalmente a los 18 practica tocho,  desde los 13 o 14 años comenzó a ir al 

gimnasio hasta la fecha. Actualmente es consultora, vive con familia completa. Su 

familia practica deporte. 

Imagen- La participante nos muestra en la primera imagen ensaladas que hacen 

referencia a la alimentación, la cual es de las partes más importantes en la preparación 

física debido que necesitas de la energía adecuada para mejorar todas tus habilidades. 

Las pesas representan la fuerza y la resistencia, que son unas de las habilidades 

fundamentales que se adquieren durante la preparación. Recalcando los ejercicios de 

fuerza como pilar de la preparación física. En otra imagen nos muestra una jarra de 

agua aludiendo a la hidratación. La participante también señaló que el azul (rey) 

siempre lo asemeja con ejercicio. Por otra parte, entre las imágenes se puede ver un 

velocista porque le recuerda dicho deporte y sus ejercicios, además del estiramiento y 

el descanso ya que son fundamentales, por último comentó que 70% de sus 

habilidades los desarrolló en la Universidad Nacional Autónoma de México (UNAM) 

como se puede ver en la imagen con la publicación, ya que  ahí se desenvolvió. 

Moodboard  4° Participante 

 

Imagen 4 recuperada de elaboración propia, collage de participante 4 (2020) 

Hombre de 20 años, perteneciente de Morelos, actualmente viviendo en la CDMX, 

ubicado dentro de un ciclo de familia Nido completo III pero en transición de 

independizarse, deportista  con 9 años de trayectoria en el football americano, 

practicando otros deportes como natación, pero sobresaliendo en el americano, 
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comenzó a ejercitarse en el gimnasio a partir del 2015, actualmente estudiante y 

jugador de PUMAS Ciudad Universitaria (C.U.) categoría Intermedia. 

Imagen- el participante decidió realizar 2 collages, en el primero nos muestra imágenes 

que asocia con la preparación física, comenzando con un campo de fondo, ya que lo 

que en un principio asocia es con preparación física es un campo de entrenamiento, 

correr en el pasto al aire libre y no tanto en la parte interna de un gimnasio. Lo segundo 

que se le vino a la mente fueron un cronómetro y un silbato que le recuerdan a los 

coaches o entrenadores que son quienes te preparan. La pirámide ya que para 

prepararte físicamente de la forma correcta se debe alimentarse bien y por último se ve 

la silueta de alguien realizando un clean que es el ejercicio que más se le viene a la 

mente de la fase de gimnasio. En el otro collage decidió sacarle una foto al gimnasio de 

pumas, el cual le encanta ya que está muy completo y es bonito estéticamente, 

además de ser el lugar donde estuvo varios meses preparándose con un coach a su 

lado, poniéndoles la rutina y supervisando. También se puede ver el collage relleno con 

una serie de palabras que estaban escritas en las instalaciones, donde se resaltan 

valores, motivaciones y términos que recalcan el trabajo que implica el llevar una 

preparación física adecuada, ejemplos. resistencia, disciplina, resiliencia, diversión, 

constancia, dedicación, sacrificio, deseo, entrega, coordinación, velocidad, agilidad, 

fuerza, descanso, diversión, compromiso, determinación, esfuerzo, proceso, tenacidad, 

tiempo, alimentación, hambre de ganar, etc. 
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Moodboard  5° Participante 

  

Imagen 5 recuperada de elaboración propia, collage de participante 5 (2020) 

Chica de 25 años, perteneciente a la CDMX, ubicada en el ciclo de la familia nido 

completo III actividad deportiva media, es Veterinaria y estudiante en psicología, en sus 

ratos libres va al gimnasio, va a clases de trx y es maestra de pole dance. 

La primera imagen donde están las personas con las pesas, se le vino a la mente pues 

un gimnasio es donde la mayoría de la gente lleva a cabo su preparación física, la 

segunda donde están las personas en las caminadoras y elípticas se le vino casi de 

inmediato a la mente pues es algo que le gusta hacer y creo muy importante de 

realizar, ya que además de ejercitar el corazón nos hace sentirnos felices y cambia 

nuestro estado de ánimo, la tercera imagen, que corresponde a las frutas y verduras 

igual vino de manera rápida, pues para poder llevar a cabo alguna actividad sea física o 

mental necesitamos estar bien alimentados y eso se logra con frutas y verduras así 

como las proteínas que le lleva a la siguiente imagen, las proteínas son base 

fundamental pues nuestro cuerpo, está hecho de proteínas, es necesario reparar los 

músculos y/o hacer que crezcan y se mantengan fuertes, en cuanto a la chica corriendo 

en un parque, le hace pensar que es maravilloso disfrutar el aire libre y otro tipo de 

escenarios que no sean las paredes de un gimnasio, además de que no es lo mismo 

correr en una caminadora eléctrica que  correr en la “vida real,” en cuanto a las 

sentadillas, creo que es un ejercicio muy conocido y que toda la gente puede realizar 

sin problema o sin tener gran conocimiento, ni un lugar en especial, pues hasta en la 



          
 
                             

64 

 

 

casa, parque, etc. se puede hacer, puso unas caritas felices porque le da felicidad estar 

haciendo ejercicio y más aún cuando terminó la rutina del día y sentir que ya puede irse 

sin remordimiento a su casa, para descansar o hacer otras actividades; además de que 

se generan hormonas que producen placer o un bienestar, puso la transformación de 

alguien, pues cree que con el tiempo se va viendo el resultado de nuestro esfuerzo y es 

una motivación querer llegar a una meta que deseamos, en cuanto al trx y el pole son 

dos disciplinas que a ella le fascinan ya que son ejercicios súper completos y que 

requieren de mucha disciplina, puso una plancha pues para ella es un ejercicio básico y 

que cualquier persona puede realizar, además de que estas pueden ir modificándose 

para hacerlas más eficientes y complejas, puso las imágenes del cerebro por varias 

razones, la primera porque tenemos que estar enfocados en lo que queremos y hay 

toda una serie de movimientos, el hombre midiendo el bíceps, es porque cree 

importante llevar un control y registro de avances. 

Moodboard  6° Participante 

  

Imagen 6 recuperada de elaboración propia, collage de participante 6 (2020) 

Hombre de 25 años, perteneciente a la CDMX, ubicada en el ciclo de la familia nido 

completo III, realiza actividad deportiva media, es estudiante de matemáticas, entreno 

americano y entrena en un gimnasio. 

De acuerdo a lo que imaginaba respecto a preparación física puso distintas disciplinas 

ya que una preparación dependerá de la meta que estás buscando así como la 

alimentación y los ejercicios a implementar para lograr dicho objetivo, puso ejercicios 
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funcionales como cuerda, correr, brincar, peso corporal como lagartijas y también me 

base en levantamiento de pesas, puse box porque le gusta y para obtener una buena 

preparación física se necesita todo lo anterior junto con los ejercicios básicos de boxeo 

que es pera, costal  y entrenamiento en pareja. 

Moodboard  7° Participante 

Hombre de 25 años, perteneciente a  Estados Unidos (USA), ubicado en el ciclo de la 

familia nido completo III, realiza actividad deportiva media, es estudiante y se dedica en 

sus ratos libres a jugar basketball 

  

Imagen 7 recuperada de elaboración propia, collage de participante 7 (2020) 

En la primera imagen puso a dos personas disciplinadas porque para un entrenamiento 

físico tienes que seguir paso a paso los ejercicios, la segunda significa coordinación no 

solo tienes que hacer los ejercicios por hacerlos tienes que tener coordinación entre 

mente y cuerpo para sacarle el mejor provecho al ejercicio, la tercera significa 

aprendizaje, aprender a entender cómo reacciona cada parte de tu cuerpo al realizar 

determinado movimiento durante el entrenamiento. La cuarta es agilidad la puso 

porque para tener un buen entrenamiento tienes que se ágil a la hora de ejercitarte no 

solo basta la fuerza si no la agilidad con que lo haces, la quinta es técnica en la imagen 

puso a un jugador de basketball porque es un deporte en el que tienes que tener 

mucha técnica a la hora se realiza un pase, una canasta o un corte hacia el aro, la 

sexta significa nutrición, tienes que llevar una dieta de acuerdo al tipo de entrenamiento 
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que lleves, ya sea solo pesas, bajar de peso o aumentar masa muscular, siempre hay 

que tener una buena nutrición. La séptima imagen significa rutina, no solo dentro del 

entrenamiento si no fuera de él tenemos que tener un horario para cada cosa que pase 

durante el día, comidas ejercicio tareas etc. Eso hará que tengamos menos estrés al 

tener en orden nuestro día. La octava imagen es motivación, la motivación es un factor 

fundamental en todo lo que hagamos y cómo lo hagamos por la que llevaremos a cabo 

nuestro entrenamiento ya sea por nosotros mismos o por conseguir algo,  la novena 

imagen es un hombre llevando una roca significa la dedicación que le pones al 

entrenamiento, hay que dedicarle suficiente tiempo a nuestro entrenamiento. Y la última 

imagen para él es concentración, siempre tienes que concentrarte en lo que haces en 

el entrenamiento en hacerlo mejor cada día esa es la clave de un buen entrenamiento 

la concentración. 

Moodboard  8° Participante 

Chica de 18  años, perteneciente a la CDMX, ubicada en el ciclo de la familia nido 

completo III actividad deportiva media, es estudiante y se dedica al levantamiento de 

pesas en sus ratos libres 

 

Imagen 8 recuperada de elaboración propia, collage de participante 8 (2020) 

Preparación física, para ella se basa en cardio, como correr, saltar cuerda, hiit, 

ejercicios funcionales para calentar músculos y no haya lesiones es por eso que puse 

la imagen de cada uno de los instrumentos o ejercicios a realizar, un entrenamiento con 

pesas aparatos, instrumentos como pelotas con peso, mancuernas, hand grips, ropa 
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cómoda, tenis cómodos, todas las imágenes que puse siento que es lo necesario para 

una adecuada preparación. 

 

Moodboard  9° Participante 

 
Imagen 9 recuperada de elaboración propia, collage de participante 9 (2020) 

Hombre de 30 años, perteneciente a la CDMX, ubicado en el ciclo de la familia nido 

completo III, nutriólogo y ex-deportista, ha practicado football americano 13 pumas liga 

mayor, box 4 años, artes marciales mixtas 2 años, pesas 15 años practicando. 

 

la primera imagen representa el trabajo de agilidad con los conos, ya que para una 

preparación física es necesario el trabajo de agilidad imagen de escalera y cono, 2° 

trabajo en equipo o conjunto, persona haciendo picometría ya que tiene que ver mucho 

con el nutriólogo, médico y salud, una mala competencia es el chico que agarra las 

rodillas  así hay una preparación física hay mala competencia del competidor, no 

solamente es para el deporte, puede ser para algún trabajo, el ámbito militar, 

dependiendo las necesidades del trabajo, un buen entrenamiento en conjunto, , el 

coach que avienta la casaca es porque debe haber alguien que te guíe y te enseñe la 

forma adecuada, el paracaídas y las pesas verdes es por la tecnología que permite 

mejorar al deportista, la rueda de personas es la coordinación y trabajo en grupo y en 

equipo. 
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Moodboard  10° Participante 

 
Imagen 10 recuperada de elaboración propia, collage  de participante 10 (2020) 

Hombre de 26  años, perteneciente a la CDMX, ubicada en el ciclo de la familia soltero, 

realiza actividad deportiva media, es empresario y se dedica al levantamiento de pesas 

en sus ratos libres 

  

Las primeras imágenes de la esquina superior izquierda, donde hay una persona en la 

cima de una montaña señalando hacia arriba, significan constancia para lograr algo, 

pues piensa que la preparación física debe ser frecuente y bajo cierta disciplina. 

Los pies que corren a través de una carretera, la imagen de quien escala una montaña 

y del deportista paralímpico que avanza también significan constancia, voluntad y 

esfuerzo, pues piensa que son componentes imprescindibles para realizar cualquier 

preparación física. 

Hay una serie de imágenes con niños jugando porque también piensa que en la 

preparación física debe haber diversión, juego y en ocasiones trabajo colaborativo o en 

equipo. 

Hay imágenes donde hay parejas trotando. Asoció la preparación física con la salud 

corporal y como una actividad que recrea nuestras relaciones de todo tipo. 
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Por ello también hay imágenes de gente sonriendo y proyectando una imagen física 

saludable, pero también psicológica, pues están sonriendo, como la niña que muestra 

su "conejo" (músculo de su brazo). 

Piensa que la adecuada preparación física debe estar acompañada de una sana 

alimentación, por ello las imágenes del niño y la mujer junto con frutas y verduras. 

Hay una serie de imágenes de personas que corren o saltan y que significan las 

fortalezas que da la preparación física: agilidad, rapidez, elasticidad, etc. 

Hay una pequeña imagen de dos personas realizando actividad sexual porque piensa 

que la preparación física aporta mucho a la energía y desarrollo sexual de las 

personas. 

2.6.3 Moodboard  conclusión 

 

Imagen 11 elaboración propia, collage ilustrando la preparación física (2020) 
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Imagen 12 elaboración propia, collage ilustrando lo necesario para una buena preparación física. (2020) 

 
 

Una vez teniendo todos los resultados de los voluntarios elaboramos dos collages de 

acuerdo a los datos arrojados por los moodboards individuales y demás actividades 

realizadas, de los cuales nos percatamos que las personas toman en cuenta ciertas 

características al escoger un gimnasio y al realizar su preparación física. 

Algunas de las conclusiones que pudimos notar son las siguientes: 

La mayoría de las personas lleva a cabo una preparación porque practica algún 

deporte, por una cuestión de salud o por una necesidad estética, además de que esta 

les es divertida y les brinda tranquilidad y descanso a pesar de la fatiga que esta 

genera. También notamos que las personas se sienten más cómodas entrenando en 

grupo que haciéndolo solas. Algunas de las principales habilidades que más buscan 

desarrollar en la preparación física son: fuerza, agilidad y la coordinación. 

Para ellos una buena preparación física requiere de esfuerzo, disciplina, constancia, 

motivación, buen descanso, una buena alimentación, un plan de entrenamiento, alguien 

que te guíe y de instalaciones adecuadas tanto en maquinaria y limpieza, destacando 

el gimnasio como la primera opción. 



          
 
                             

71 

 

 

Durante algunas pruebas notamos que en su mayoría las personas suelen utilizar ropa 

de color negro para entrenar ya que es básico y fácil de combinar. Por otra parte 

resultaron el azul y el oro como los colores sobresalientes del éxito a la hora de 

entrenar. 

También nos dimos cuenta que los gimnasios deben adaptarse a los objetivos así 

como contar con baño con vestidores, lockers en buen estado y limpio, áreas divididas, 

clases extracurriculares de ejercicios de alta intensidad, un lugar donde hidratarse, 

maquinaria adecuada y suficiente, no solo eso sino también contar con entrenadores 

capacitados que brinden un buen servicio así como un buen staff que brinde una 

excelente atención al cliente. Finalmente lo que las personas buscan por medio de la 

preparación física es lograr resultados para verse o ser mejor en su deporte. 

 

2.6.4 Asociación de palabras 

  

En esta técnica se pretende conocer en qué concepto y cómo asocian ciertas palabras, 

con la finalidad de conocer qué aspectos son relevantes en temas como lo son: el 

deporte, entrenamiento, funcional, preparación física, crossfit, cardio, powerlifting, 

hipertrofia, fitness. También se les preguntó con qué conceptos asocian a ciertas 

marcas de gimnasios Smart Fit, Sports World, Sport City, Active 24, Reebok Crossfit, 

UFC gym, Energy Fitness, Be One, Sabage Training Lab, Zona Fitness, etc. 

Esta prueba fue aplicada a 10 voluntarios que cumplen con las características de 

nuestro target para así conocer cuál es nuestra competencia y a su vez saber si los 

asocia directamente con nuestro producto, qué beneficios les otorgan y que es lo que 

están haciendo bien o no para generar nuestras propias estrategias. Para esto se 

decidió dividir en dos tablas los resultados, en la primera nos enfocaremos en términos 

empleados relacionados con la actividad física y en la segunda se preguntará sobre 

distintos gimnasios para conocer la percepción que tiene la gente de ellos. 

A continuación se presenta la primera tabla 
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Respuestas de participantes en asociación de palabras. 

 

Tabla 6 elaboración propia, respuestas de actividad de asociación de palabras (2020). 

 

2.6.5 Conclusión: 

Como lo muestra la tabla se puede observar que la mayoría de las personas está de 

acuerdo con que el deporte brinda salud, el resto lo hace por diversión o 

entretenimiento y el otro 20%  lo relacionan con tener  disciplina. 

La gran mayoría relaciona que para llevar un buen entrenamiento requiere de 

constancia. 

Para el término Entrenamiento Funcional, todas las personas involucraron lo que 

conlleva dicho entrenamiento, desde entrenadores preparados, hasta la mejora de 

ciertas habilidades y sus beneficios. 

En el rubro de preparación física, la gente nos señaló todo lo que se requiere hacer 

para una adecuada preparación física, lo cual nos permite darnos una idea de cómo 

realizar un esquema de entrenamiento que sea de agrado al público. 
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En la palabra crossfit hubo comentarios variados donde unos la comparan con una 

parte estética o femenina, mientras que otros resaltan esa característica de ser un 

deporte de alto rendimiento y resistencia, un punto negativo que señaló una persona es 

lo dañino que puede ser para las articulaciones, lo cual hay que tener en cuenta. 

Una parte de la gente indicó que el realizar cardio les crea un estado de tranquilidad o 

relajación pero la mayor parte lo asoció directamente con el correr y los trabajos de 

resistencia. 

Powerlifting, esta disciplina en contraste con el crossfit resalta la característica de 

fuerza, contar con una musculatura adecuada lo que podemos complementar con 

ejercicios de resistencia de las actividades pasadas para tener un entrenamiento más 

completo. 

En la hipertrofia la mayoría de las personas  sabe que se requiere cargar un peso 

considerable para crear un crecimiento muscular. 

La mayoría de las personas relaciona el concepto del fitness con la estética, 

refiriéndose al verse bien físicamente, el 30% lo relaciona con  tener buena salud y el 

resto piensa que es un estilo de vida, que se debe llevar una buena alimentación o que 

es un tema más enfocado a las mujeres. 

A continuación procederemos a mostrar la segunda tabla. 
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Segunda tabla de respuestas de asociación de palabras 

 

Tabla 7 elaboración propia, respuestas de segunda actividad de asociación de palabras (2020) 

Conclusiones: 

En el apartado de gimnasios notamos que Smart Fit destaca por su accesibilidad 

(barato) su sencillez en sus instalaciones, es comercial, es decir cubre las necesidades 

básicas, solo un 10% lo asocia directamente con lo que ofrece en su imagen 

(tecnología). 

Sports World y Sport City, la mayoría de la gente lo destaca por su alto nivel de status, 

calidad y prestigio, siendo sólo una persona quien mencionó que se le hace caro el 

Sports World. 

Lo que pudimos resaltar del active24 es que las personas mencionan su peculiaridad 

como un servicio específico que es un gimnasio de 24 horas. 

Reebok Crossfit, a pesar de que tiene opiniones diferentes, las personas lo asocian con 

las características del deporte, el 20% de las personas piensa que es personalizado, 

10% piensa que es deficiente. 
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UFC, quien fue relacionado en su mayoría con el deporte de contacto y con una buena 

calidad. 

Desde el punto de vista de los participantes, Energy Fitness en general es un gimnasio 

con un mal prestigio y la gente no lo reconoce por su giro, resaltando como único punto 

positivo su publicidad. 

Be One y Savage Training Lab, los dos gimnasios parecidos al giro de nuestro negocio 

son únicamente conocidos por su pequeño nicho de mercado, por lo que debemos 

tomar en cuenta que es necesario que nosotros seamos más comerciales si queremos 

tener mayor participación en el mercado. 

Zona Fitness, es muy poco conocido a pesar de tener varias sucursales, solo el 20% 

cree que es amplio y cubre con las necesidades básicas, los demás no lo conocen o 

dan una opinión negativa relacionándolo con que no es la mejor opción. 

2.6.6 Completar frases: 

En esta técnica se les pidió a 10 voluntarios del segmento establecido que completaran 

frases para conocer qué necesitan en su gimnasio perfecto, las características de dicho 

sitio y qué aspectos son relevantes para ellos. Las frases están en tercera persona 

para que contesten con la mayor sinceridad posible sin que teman que se mofen de sus 

respuestas (contestando como si ellos fueran otra persona). El diseño de las frases y 

los resultados se muestran a continuación. 

Instrucciones: Completa las siguientes frases de acuerdo a tus experiencias y tu 

criterio, recuerda que no hay respuestas buenas o malas por lo que te pedimos que 

seas lo más honesto posible. 

 

Es indispensable contar con _________________ para un adecuado entrenamiento en 

el gimnasio 

Lo más importante a la hora de escoger un gimnasio es ______________ 

Un buen deportista se caracteriza por ________________   
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Un buen gimnasio se caracteriza por __________________ 

Los servicios indispensables con los que debe contar el gimnasio de mis sueños son 

_________________  

El color del éxito es _____________ 

Cuál es la diferencia entre un ganador y un perdedor ______________ 

Pedro prefiere un entrenamiento de tipo ______________ en vez de 

_________________. 

 

Juan tiende a usar prendas de color ____________ y ____________  cuando va 

entrenar. 

A Nacho le cae bien el entrenador de su gimnasio por qué _______________ 

A Alejandra y a Brian  les gusta ir al gimnasio por qué _______________ 

Una vez terminada la recolección de datos se desglosó la información en la siguiente 

tabla. 
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Respuestas de actividad “Completa la frase” 

          … 
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Tabla 8 elaboración propia, respuestas de actividad completar la frase(2020) 

 

2.6.7 Conclusiones: 

Las conclusiones a las que llegamos tras agrupar todas las respuestas de los 

voluntarios fueron las siguientes: 

1.- Lo más indispensable en un gimnasio de acuerdo a los clientes es: contar con el 

equipo necesario en cantidad y calidad así como un buen entrenador. 

2.- Lo que podemos observar es que a la hora de escoger un gimnasio el cliente se fija 

más en  que cuente con el equipo necesario, con un adecuado mantenimiento y 

ubicación, así como los objetivos propios de cada cliente. 

3.- Todos están de acuerdo en que un buen deportista se caracteriza por su disciplina.  



          
 
                             

79 

 

 

4.- La mayoría de las personas está de acuerdo con que un buen gimnasio es aquel 

que cuenta con un buen personal que brinda atención, preocupación y motivación a su 

cliente. 

5.- Los servicios que en opinión  de los clientes debe tener un gimnasio son regaderas, 

vestidores, higiene, áreas separadas de fuerza  y ejercicios funcionales y en algunos 

casos añadir actividades extras. 

6.- Según la opinión de la gente el color que más representa al éxito es el color azul 

seguido del dorado. 

7.- Todas las personas están de acuerdo en que lo que hace a una persona ganadora 

es la constancia y el deseo de conseguirlo. 

8.- En su mayoría la gente prefiere ejercicios de alta intensidad en lugar de cardio 

convencional. 

9.- Las combinación de colores que más asocian o utilizan las personas en el 

entrenamiento suele variar pero el negro siempre estuvo presente dando mayor 

combinación el azul y el blanco. 

10.- Todas las personas están de acuerdo con que un adecuado entrenador debe ser 

motivador, atento y con conocimientos. 

11.- Las principales razones por las que  la gente va al gym es primordialmente por 

salud y una cuestión de estética. 

2.6.8 Relación de imágenes 

En esta técnica se preguntó a un grupo de personas con perfiles similares al de nuestro 

mercado meta sobre todo aquello que les interesa a la hora de asistir a un gimnasio, a 

través de  5 incisos: 

1. Gimnasio ideal 

2. Calidad 

3. Entrenamiento ideal 

4. Tipo de cuerpo 

5. Componentes 
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1 Gimnasio ideal 

Gimnasio clásico 

 

Imagen 13 recuperada de https://pixabay.com, muestra de un gimnasio clásico (2020) 

 
 
 
 
 
Funcional 

 

Imagen 14 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de un entrenamiento funcional (2020) 

 Pesas + Funcional                                                                                                  

    

Imagen 15 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de un gimnasio de pesas más funcional (2020)     

 

https://pixabay.com/
https://cdn.pixabay.com/
https://cdn.pixabay.com/
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Comercial  

    

Imagen 16 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de un gimnasio comercial (2020) 

 
Club 

 

 Imagen 17 recuperada de  https://cdn.pixabay.com, muestra de un club(2020) 

Crossfit 

        

Imagen 18 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de un gimnasio crossfit (2020) 

 
  

 

https://cdn.pixabay.com/
https://cdn.pixabay.com/
https://cdn.pixabay.com/
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Estudio TRX                                                                                         

 

Imagen 19 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de un estudio  TRX(2020) 

Box 

  

Imagen 20 recuperada de  https://cdn.pixabay.com, muestra de un entrenamiento de box(2020) 

 

2. Calidad 

Entrenadores 

 
Imagen 21 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de un entrenador(2020) 

 
 
 

https://cdn.pixabay.com/
https://cdn.pixabay.com/photo/2016/07/13/16/00/box-1514845__340.jpg
https://cdn.pixabay.com/photo/2016/07/13/16/00/box-1514845__340.jpg
https://cdn.pixabay.com/
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Satisfacción 

 
Imagen 22 recuperada de https://pixabay.com, muestra de una encuesta de satisfacción (2020) 

Motivación 

 
Imagen 23 recuperada de  https://cdn.pixabay.com, muestra de lo que es la motivación.(2020) 

Calidad de servicio 

 
Imagen 24 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de la calidad en un servicio (2020) 

Vestidores 

 
Imagen 25 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de vestidores en un gym (2020) 

https://pixabay.com/
about:blank
about:blank
about:blank
https://cdn.pixabay.com/
https://www.shutterstock.com/
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Calidad de vida 

 
Imagen 26 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra lo que es calidad de vida (2020) 

Limpieza 

 
Imagen 27 recuperada de  https://cdn.pixabay.com, muestra de limpieza (2020) 

Bastante equipo 

 
Imagen 28 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de equipo abundante en un gym (2020) 

 

 

 

 

 

https://www.shutterstock.com/
https://cdn.pixabay.com/
https://cdn.pixabay.com/
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3. Entrenamiento ideal 

Hiit 

 
Imagen 29 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de entrenamiento HIIT (2020) 

Funcional 

 
Imagen 30 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de entrenamiento funcional (2020) 

 

Correr 

 
Imagen 31 recuperada de  https://pixabay.com, muestra de entrenamiento al aire libre (correr)(2020) 

 

 

https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/men-women-functional-fitness-training-gym-699637894
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/men-women-functional-fitness-training-gym-699637894
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  Halterofilia 

 
Imagen 32 recuperada de https://pixabay.com, muestra de entrenamiento halterofilia (2020) 

Yoga 

   
Imagen 33 recuperada de https://pixabay.com, muestra de entrenamiento yoga.(2020) 

Crossfit 

   
Imagen 34 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de entrenamiento crossfit (2020) 

 

 

 

 

 

https://pixabay.com/
https://pixabay.com/
https://cdn.pixabay.com/
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Levantamiento de pesas                               

  
Imagen 35 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de entrenamiento con levantamiento de pesas (2020)  

Box, MMA, contacto 

   
 

Imagen 36 recuperada de ttps://cdn.pixabay.com, muestra de entrenamiento de box(2020)  

 

Tabata, Body Combat, Zumba                                                    

   
Imagen 37 recuperada de  https://cdn.pixabay.com, muestra de entrenamiento de contacto (2020) 

 

 

 

https://cdn.pixabay.com/
https://cdn.pixabay.com/
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Calistenia 

  
Imagen 38 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de entrenamiento con calistenia (2020)  

4. Tipo de cuerpo 

Powerlifters 

 
Imagen 39 recuperada de https://pixabay.com, muestra de cuerpo de un hombre powerlifters (2020) 

  
Imagen 40 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de cuerpo de una chica powerlifter(2020) 

 

 

 

 

 

 

https://cdn.pixabay.com/
https://pixabay.com/es/photos/barbell-culturismo-esfuerzo-1839086/
https://pixabay.com/es/photos/barbell-culturismo-esfuerzo-1839086/
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/women-powerlifter-apply-gym-chalk-on-147910925
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/women-powerlifter-apply-gym-chalk-on-147910925
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Halterofilia 

 
Imagen 41 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de cuerpo de una chica que practica 
halterofilia(2020) 

  
Imagen 42 recuperada de  https://www.shutterstock.com muestra de cuerpo de un hombre que practica 
halterofilia(2020)  

Funcional 

 
Imagen 43 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo masculino que entrena  funcional 
(2020) 

 
Imagen 44 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo femenino que entrena 
funcional(2020)  

https://www.shutterstock.com/es/image-photo/rio-de-janeirobrazil-april-10-2016-404292754
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/rio-de-janeirobrazil-april-10-2016-404292754
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/rio-de-janeirobrazil-april-10-2016-404292754
https://www.shutterstock.com/
about:blank
about:blank
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Fisiculturista 

 
Imagen 45 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo masculino que practica el 
fisiculturismo (2020) 

  
Imagen 46 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo femenino que practica el 
fisiculturismo (2020) 

Wellness  

  
Imagen 47 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo masculino que practica el 
wellness  (2020) 

 

 
Imagen 48 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo femenina que practica el wellness  
(2020)  

https://www.shutterstock.com/es/image-photo/bodybuilder-handsome-strong-athletic-rough-man-1654088698
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/bodybuilder-handsome-strong-athletic-rough-man-1654088698
https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/bodybuilder-handsome-strong-athletic-rough-man-1654088698
https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/bodybuilder-handsome-strong-athletic-rough-man-1654088698
https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/bodybuilder-handsome-strong-athletic-rough-man-1654088698
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Fitness  

  
Imagen 49 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo masculino fitness (2020)  

 
Imagen 50 recuperada de https://cdn.pixabay.com, muestra de un cuerpo femenino fitness (2020) 

Calisténico 

 
Imagen 51 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo masculino que practica 
calistenia (2020) 

 
Imagen 52 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo femenino que practica 
calistenia (2020) 

 

 

https://www.shutterstock.com/
https://cdn.pixabay.com/
https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/
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Crossfitters 

 
Imagen 53 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo masculino que practica crossfit 
(2020) 

 

 
Imagen 54 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo femenino que practica crossfit 
(2020) 

Strongman 

  
Imagen 55recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo masculino strongman (2020) 

Atlético 

 
Imagen 56 recuperada de https://image.shutterstock.com, muestra de un cuerpo masculino atlético (2020) 

https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/
about:blank
https://image.shutterstock.com/image-photo/man-body-on-beach-summer-600w-436162207.jpg
https://image.shutterstock.com/image-photo/man-body-on-beach-summer-600w-436162207.jpg
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Imagen 57 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo femenino atlético (2020) 

 

Deportista 

 
Imagen 58 recuperada de https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo deportista femenino (2020) 

  
Imagen 59 recuperada de  https://www.shutterstock.com, muestra de un cuerpo deportista masculino (2020) 

5 Componentes esenciales en un gym 

Mucho  equipo de cardio 

 
Imagen 60 recuperada de  https://www.shutterstock.com, ejemplo de mucho equipo de entrenamiento 
cardiovascular(2020) 

https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/american-football-sportsman-player-stadium-224766502
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/american-football-sportsman-player-stadium-224766502
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Mucho equipo de peso 

 
Imagen 61  recuperada de  https://www.shutterstock.com, ejemplo de mucho equipo de entrenamiento con peso 
(2020) 

Limpieza 

 
Imagen 62 recuperada de  https://www.shutterstock.com, ejemplo de limpieza en un gym (2020) 

Vestidores 

 
Imagen 63 recuperada de https://www.shutterstock.com, ejemplo de vestidores de un gym (2020) 

 

Cafetería 

 
Imagen 64 recuperada de  https://www.shutterstock.com, ejemplo de una cafetería en un gym (2020) 

 

 

https://www.shutterstock.com,/
https://www.shutterstock.com/
https://www.shutterstock.com/
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Alberca 

 
Imagen 65 recuperada de  https://www.shutterstock.com, ejemplo de una alberca en un gym (2020) 

Spa 

 
Imagen 66 recuperada de  https://cdn.pixabay.com, ejemplo de spa en un gym(2020) 

 

Clases grupales 

 
Imagen 67 recuperada de https://cdn.pixabay.com, ejemplo de clases grupales en un gym (2020) 

Clases de salón 

 
Imagen 68 recuperada de https://pixabay.com, ejemplo de clases de salón en un gym (2020) 
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Hexágono de pelea 

 

 
Imagen 69recuperada de https://media.istockphoto.com, ejemplo de hexágono de pelea (2020) 

 

 

Nutriólogo 

 
Imagen 70 recuperada de https://media.istockphoto.com, ejemplo de un nutriólogo (2020) 

 

 

Fisioterapia 

 
Imagen 71 recuperada de https://www.shutterstock.com, ejemplo de fisioterapia (2020) 

 
 

https://media.istockphoto.com/
https://www.shutterstock.com/es/image-photo/male-patients-consulted-physiotherapists-knee-pain-1702469005
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Vapor 

 
Imagen 72 recuperada de https://cdn.pixabay.com, ejemplo de un vapor en un gym (2020) 

 

Entrenador personal 

                                                                                                                                                                                                                                         

 
Imagen 73 recuperada de https://cdn.pixabay.com, ejemplo de un entrenador personal de un gym (2020) 

 

Para ello se les proporcionó imágenes de todo tipo para cada aspecto.. Se les pidió que 

colocaran las imágenes que representaran cada rubro de manera ideal. 

Esto nos permite identificar que necesitan, desean, sienten y piensan por cada aspecto 

fundamental para la creación de nuestro servicio. 

En las siguientes gráficas se pueden observar los datos obtenidos tras la aplicación de 

esta técnica 

 
 
 
 
 
 

https://cdn.pixabay.com/
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Gimnasio ideal según personas 2020 

 

Grafica 3 elaboración propia, resultados de la actividad relación de imágenes sobre gimnasio ideal (2020) 

 
 

 
Calidad según personas 2020 

  
 
Grafica 4 elaboración propia, resultados de la actividad relación de imágenes sobre calidad en un gym (2020) 
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Entrenamiento ideal según personas 2020 

 

Grafica 5 elaboración propia, resultados de la actividad relación de imágenes  sobre el entrenamiento ideal(2020) 

Tipo de cuerpo que desean las personas 2020 

 

Grafica 6 elaboración propia, resultados de la actividad relación de imágenes  sobre el tipo de cuerpo deseado 
(2020)  

 
Componentes que necesitan las personas en un gimnasio 2020 

 

Grafica 7 elaboración propia, resultados de la actividad relación de imágenes sobre los servicios necesarios en un 
gym  (2020) 
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2.6.9 Conclusión:  

De la técnica realizada se llegó a las siguientes conclusiones: 

1.- La mayoría de los participantes prefirieron el tipo de gimnasio de pesas combinado 

con funcional por un gran diferencia en comparación con los demás, siguiéndole el 

clásico y en tercer lugar los clubs. 

2.- Podemos notar que la gente pone mucho énfasis en que un instructor esté bien 

preparado, acompañado de una limpieza adecuada en las instalaciones, además de 

contar con bastante equipo, todo esto forma parte clave de un buen gimnasio. 

3.- La mayoría de las personas prefieren realizar entrenamientos funcionales y de 

pesas, seguidos de la calistenia y ejercicios hiit. 

4.- Casi todas las personas se encaminaron a un tipo de cuerpo atlético, seguido del 

calisténico y funcional, los cuales se caracterizan por ser cuerpos fuertes, pero sin tanto 

volumen.  

5.- Los 5 componentes indispensables que debe tener un gimnasio según la mayoría 

son: baño-vestidor, un instructor personal, lockers, máquinas de cardio y máquinas de 

peso; como un plus añadido al ser votado en menor cantidad es la alberca, nutriólogo y 

rehabilitación. 

2.6.10 Encuesta 

Para comenzar con esta técnica cuantitativa, se deberá realizar un muestreo, el cual 

consiste en tomar una muestra de la población que considera nuestro estudio. 

Muestreo 

Según el INEGI la población de la Ciudad de México es de 8 918 653 por lo que la 

fórmula quedaría de la siguiente manera: (Geografía, 2015) 

A continuación se mostrará la fórmula para su obtención. 

n= muestra 

p=probabilidad a favor 
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d=probabilidad en contra 

z= nivel de confianza 

e= error de la muestra 

N= población 

 

n=  z^2*p*q¨*N            

     e^2(N-1)+z^2*p*q 

 

n=  1.96^2*0.5 *0.5¨*8 918 653          

     0.5^2(8 918 653-1)+1.96^2*.0.5*0.5 

n=385 

 

2.6.11 Diseño de la encuesta 

Esta encuesta se realizó con el fin de recolectar datos como lo son: 

-nivel socioeconómico del mercado 

-preferencias 

-áreas de oportunidad 

-psicología del color 

-precio de su preferencia 

Enseguida se muestra el formato empleado para su elaboración. 
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Encuesta aplicada a la muestra del estudio. 

 

 

… 
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… 

 

Encuesta 1 elaboración propia, encuesta aplicada a la muestra del estudio (2020) 

2.6.12 Tabulación e interpretación de resultados: 
Tras la encuesta realizada nos dimos a la tarea de interpretar los datos recabados y los 
resultados fueron los siguientes: 

 

Grafica 8 elaboración propia, respuestas de encuestados sobre su genero  (2020) 
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De los 387 sujetos encuestados, se obtuvo un 50% de participación por ambas partes 

al final de la encuesta, además de que durante el lapso de tiempo en el que estuvo 

disponible a todo el público, era demasiado cerrada la diferencia que llegaban a tener, 

por lo que se descubrió que tanto hombres como mujeres forman parte de nuestro 

mercado meta por igual. 

 

 

Gráfica de edades a personas encuestadas. 

 

Grafica 9 elaboración propia, respuestas de encuesta sobre edad (2020) 

Los rangos de edad que se estimaron más viables eran desde los 15-40 años ya que 

son las edades en que un deportista es más competitivo y tiene mayor interés en 

prepararse físicamente. 

Los resultados finales fueron los siguientes: 

● El rango de edad con mayor participación fue el de 20-29 años con un 74.3% del 

total, esto se podría justificar debido a que es la etapa donde una persona tiene 

más vigor y competitividad en su vida, además de ser una etapa en la que la 

mayoría de las personas comienza su vida laboral y en caso de no ser así, lo 

más probable es que cuenten con el apoyo de sus familiares para cubrir estos 

gastos. 
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● El 2° rango con mayor participación fue el de 30-40 años, ya que si bien, tienen 

el suficiente poder adquisitivo, es probable que no tengan el tiempo suficiente o 

le den mayor prioridad a otras cosas. 

● El rango con menor participación fue el de 15-19 años con apenas un 8.6% y 

esto se puede deber a varios factores, ya sea la falta de poder adquisitivo o bien 

al ser una edad temprana, probablemente todavía no tienen el interés. 

 

Tabla de ingresos en los cual se identifican las personas encuestadas 

 

Grafica 10 elaboración propia, respuestas de encuesta sobre perfiles socioeconomicos (2020) 

En este rubro se obtuvo los niveles socioeconómicos que manejan nuestros clientes 

potenciales de acuerdo a su perfil, obteniendo así los siguientes porcentajes: A/B 4.6%, C + 

31.7%, C 34.9% y C-29.1%. 
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Delegación a la que pertenecen las personas encuestadas. 

 

Grafica 11 elaboración propia, respuestas de encuesta sobre lugar de residencia  (2020) 

Las delegaciones donde la mayor parte de los encuestados viven fueron Coyoacán con 

un 16.3%, Iztapalapa con un 13.4%, Tlalpan con un 10.1%, Gustavo a Madero con un 

10.1%, Benito Juárez con un 8.8%. 

Delegación donde estudian o trabajan las personas encuestadas.. 

 

Grafica 12 elaboración propia, respuestas de encuesta sobre su situación de laboral  (2020) 

Las delegaciones donde la mayor parte de los encuestados trabajan son: Coyoacán 

con un 30%, Benito Juárez con  un 15%, Cuauhtémoc con un 13.2%, Tlalpan con un 

10.3% y Miguel Hidalgo 6.1% muy cercano con Álvaro Obregón con un 5.5%. 
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Razones por las que las personas van a las gimnasio 

 

Grafica 13 elaboración propia, respuestas de encuesta sobre la razón por acudir al gym (2020) 

La mayoría de las personas que podrían ser nuestros clientes potenciales, van al 

gimnasio por 3 razones principales. 

1° SALUD 

2° MEJORAR SU RENDIMIENTO FÍSICO 

3° ESTÉTICA 

Mientras que el resto lo hace por relajación o entretenimiento. 

4.- Ordena de mayor a menor los factores que consideras al momento de elegir un 

gimnasio donde entrenar: Ubicación, Precio, Instalaciones, Atención, Limpieza, 

Ambiente. 
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Factores de un gimnasio que las personas consideran importantes 

 

 

 

Grafica 14 elaboración propia, respuestas de encuesta sobre factores importantes en un gym (2020) 

 

El orden de importancia promedio que se le dio a cada uno de los incisos de acuerdo 

con la cantidad votada en cada nivel,  fue el siguiente. 

1° Ubicación 

2° Instalaciones 

3° Precio 

4° Limpieza 
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5° Atención 

6° Ambiente 

5.- ¿A cuál gym vas? 

Gimnasios a los cuales asiste la mayoría de las personas encuestadas. 

 

Grafica 15 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre gimnasios más demandados (2020) 

Esta pregunta nos dio un total de 112 gimnasios en los que la gente está inscrita, por lo 

cual se consideraron únicamente los 10 gimnasios con mayor afluencia de gente. 

Smart-Fit liderando con 99 personas de las encuestadas inscritas, seguido por los 

gimnasios pertenecientes a alguna institución académica o deportiva con 35 personas 

inscritas, como 3° puesto se colocó a pequeños gimnasios locales ubicados por las 

zonas con 28 personas, mientras que el resto de las personas se distribuyen en otras 

cadenas de gimnasios conocidas como lo son Sports World, Sport City, Sportium, etc. 
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Lo que más le gusta a las personas de un gimnasio 

 

Grafica 16 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre lo que más les gusta de su gym (2020) 

En esta pregunta se buscó descubrir cuáles son las principales fortalezas de nuestra 

competencia según el público y se llegó a los siguientes resultados. Los 5 factores que 

más son de agrado para los comensales en sus respectivos gimnasios son: 1° las 

instalaciones, 2° la limpieza, 3° los entrenadores, 4° las clases y 5° la atención al 

cliente, mientras que el resto son factores extra o servicios adicionales, así como el 

conjunto de varias cosas. 
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7.- ¿Qué le agregarías o quitarías al gimnasio al que vas? 

 

Grafica 17 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre que agregan o quitan de su gym (2020) 

En la pregunta 7 se pidió a los clientes que describieran las áreas de mejora que 

debían tener sus gimnasios, a lo que la mayoría de la gente (69 para ser exactos) 

respondieron que más maquinaria les vendría bien, 61 que no necesitaban cambiar 

nada de su gimnasio por lo que estaban satisfecha, 50 estuvieron de acuerdo en que 

se necesitaba más espacio, 41 dijeron que había demasiada gente y les gustaría 

reducir esa demanda, el resto de las personas respondieron que les gustaría que se 

mejorara la atención, los instructores, el precio, mas clases, alberca, una mayor 

limpieza y estacionamiento. 
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Grafica que muestra si las personas prefieren trabajar en grupo o individual. 

 

 

Grafica 18 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre si entrenan solos o en grupo. (2020) 

En esta pregunta podemos notar que a la mayoría de la gente le gusta entrenar de 

manera individual siendo un 68.8% la que domina y el 31.2% siendo la parte que le 

gusta entrenar en grupo lo que nos servirá de apoyo para poder ofrecer clases pero sin 

saturar los servicios ni generar costos innecesarios. 

Porcentaje que muestra las personas prefieren trabajar en grupo  e individual. 

 

 

Grafica 19 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre el porcentaje de las personas que prefieren entrenar 
solas o en equipo. (2020) 
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De esta pregunta también se pudo sacar otra conclusión en la cual notamos que son 

los hombre quienes prefieren los entrenamientos grupales o acompañados siendo el 

57% de las personas que respondieron a favor de esta opción, en comparación de de 

las mujeres quienes votaron en mayor parte por un entrenamiento individual o sin 

compañía abarcando un 53% a favor de esta respuesta. 

Horarios en el que asisten las personas regularmente 

 

Grafica 20 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre los horarios en los que se asiste al gym (2020) 

Esta pregunta buscó dar respuestas a cuáles son los turnos de mayor demanda 

durante el día para poder establecer un horario entre clases, de la cual se concluyó que 

el turno con mayor saturación es el que abarca de 6 pm-11 pm con un 45.8%, seguido 

del horario matutino que abarca de las 5 am-12 pm con un 33.5% y del horario 

vespertino de 12 am-6 pm el cual es en el que menor afluencia de gente hay con 

apenas un 18.3%, por lo cual no se recomienda contar con una gran variedad de clases 

en este último turno. 

El resto de las personas indicaron que no cuentan con un horario establecido, por lo 

cual suele variar su horario de visita. 
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Grafica que muestra si las personas prefieren entrenar cerca de casa o de trabajo  

 

Grafica 21 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre la distancia que prefieren ir a su gym (2020) 

La mayor parte de la gente prefiere asistir al gimnasio que se encuentre cerca de su 

casa, lo cual se considerará como un factor primordial al momento de fijar la ubicación 

de los gimnasios. 

Grafica que muestra si las personas prefieren bañarse en casa o en el gimnasio 

 

Grafica 22 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre la preferencia de bañarse en casa o gym (2020) 

Esta respuesta nos ayudará para saber si es indispensable contar con regaderas 

dentro del gimnasio. Ya que en un inicio nos indica que NO es necesario y en caso de 

hacerlo se recomienda tener solo unas cuantas, ya que no todos los clientes harán uso 

de ellas. 
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Servicios esenciales de un gimnasio que prefieren las personas. 

 

Grafica 23  elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre los servicios que debe tener un gym (2020) 

En esta pregunta, la gran mayoría de los encuestados resaltó 4 servicios esenciales 

con los que debe contar un BUEN gimnasio y estos fueron: 

1° Lockers- esto se debe a que la gente requiere de un espacio para guardar sus 

pertenencias y cambiarse de ropa. 

2° Regaderas- esta respuesta nos sorprendió ya que en la pregunta anterior la gran 

mayoría respondió que prefiere bañarse en casa, pero por otra parte, es el segundo 

factor que asocian más con un gimnasio de calidad. 

3° Entrenador personal- esto se debe a la misma necesidad de tener un entrenamiento 

personalizado o adecuado a sus objetivos, lo cual se tomará en cuenta al momento de 

incluirla dentro de nuestras distintas líneas de servicio. 

4°Nutriólogo- este servicio está adquiriendo mayor fuerza, al punto de que varios 

gimnasios lo han añadido como un servicio con cobro extra, por nuestra parte se 

incluirá como parte del servicios que ofrecemos, dándole un valor agregado. 

El resto de respuestas tuvo una menor cantidad de apoyo ya fuera por falta de interés 

en ellas o por considerarlas servicios no esenciales. 
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Importancia de un estacionamiento en un gimnasio. 

 

Grafica 24 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre la importancia de un estacionamiento en el gym 
(2020) 

Esta pregunta se elaboró con el fin de considerar un servicio tan sencillo como el del 

aparcamiento de coches como un plus para nuestros gimnasios, del cual se obtuvo una 

respuesta positiva, ya que el 82.8% de los encuestados confirmaron la importancia de 

dicho servicio. 
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Colores que motivan a las personas. 

 

Grafica 25 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre los colores que motivan a la gente. (2020) 

 

Esta respuesta nos ayudará al momento de diseñar la imagen que tendrán los 

gimnasios, ya que se está buscando resaltar la fuerza, además de maximizar los 

entrenamientos por medio de la motivación psicológica. 

Los colores que resultaron predominantes fueron: negro, rojo y azul marino. Los cuales 

se tomarán en cuenta para definir el logo o bien, el diseño de las instalaciones. 
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Características de un entrenador ideal. 

 

Grafica 26 elaboración propia, respuestas de la encuesta sobre las características de un entrenador ideal  (2020) 

Las tres principales características que buscan las personas en un entrenador son: 1° 

que sea alguien PREPARADO, es decir con verdadero conocimiento y no alguien 

improvisado, 2° Motivador, es decir, que logre sacar la mejor versión de ti y 3° que sea 

alguien enfocado en su trabajo y no busque exceder los límites de confianza o socialice 

de más con algunos clientes. 

Estas tres características deberán ser cumplidas por todos los integrantes del staff ya 

que forman parte de nuestra filosofía y valores. Además de ser uno de los parámetros 

al momento de seleccionar a nuestro personal. 
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16.- ¿Cuánto dinero estás dispuesto a pagar mensualmente por un gimnasio de este estilo? 

GENERAL                                                        TARGET                  

 

Grafica 27 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre el precio dispuesto a pagar (2020) 

De acuerdo con la respuesta general de la pregunta 16 podemos notar que el 45% de 

los encuestados están dispuestos a pagar de 600 a 800 pesos, el 42% de 800 a 1200 

mientras que solo el 11% pagaría 1200 a 1600 pesos. 

Analizando nuestro target los resultados nos muestran que el 44% estaría dispuesto a 

pagar de 800 a 1200 y el 42% pagaría de 600 a 800 

Esto nos ayudará a poder establecer un precio promedio en el cual nuestros clientes 

estén satisfechos y podamos obtener una ganancia. 

2.7 Cuestionario a Expertos 

Adicional a la primer encuesta, nos dimos a la tarea de elaborar una segunda encuesta, 

en la que se considere a gente conocedora de este mercado con el fin de recolectar 

datos conocidos únicamente por la gente que trabaja en este tipo de servicios, por lo 

que se le realizó este cuestionario a dueños y gerentes de 8 gimnasios de distintas 

magnitudes. 
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Encuesta aplicada a expertos 

Este fue el formato empleado para los expertos en el área, como lo son: dueños, 

vendedores y entrenadores. 

 … 
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Encuesta 2 elaboración propia, encuesta realizada a dueños de gimnasios. (2020) 
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2.7.1 Tabulación e interpretación de resultados: 
Estos fueron los datos arrojados tras la encuesta. 
 
Tamaño del Gimnasio.  

 

Grafica 28 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre tamaño de gimnasios (2020) 

La primera pregunta se hizo con el fin de tener un punto de comparación entre las 

instalaciones de la competencia y las nuestras. 

Como resultado obtuvimos que la gran mayoría con instalaciones de entre 100m2-

400m2 y solamente un 25% cuenta con instalaciones de dimensiones similares a las 

nuestra, lo cual nos indica una clara ventaja, ya que como se señaló en los resultados 

de la encuesta a clientes, la gran mayoría presenta la queje de saturación de 

instalaciones y de poco espacio para poder realizar su rutina de ejercicios. 

Estos rangos de tamaño en gimnasio se deben a que los dueños buscan ahorrar en 

renta, pero esto a su vez limita la cantidad de cliente posible, teniendo una capacidad 

máxima muy limitada. 
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Membresías que manejan los gimnasios 

 

Grafica 29 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre membresías de los gimnasios (2020) 

Esta pregunta se hizo para saber la variedad de membresías que los gimnasios 

manejan. 

Como resultado obtuvimos que las 3 membresías más utilizadas por los gimnasios son 

mensualidad con un 87.5%, Anualidad con un 75% y Semestral con 62.5%. 

Las membresías mencionadas anteriormente se tomarán en cuenta al momento de 

realizar la mezcla de productos y servicios, además de incluir otras membresías que se 

ajusten a las necesidades y posibilidades del cliente. 
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Porcentaje de ventas de cada membresía. 

 

Encuesta 3 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre porcentaje de ventas de un gym (2020) 

En estas respuestas podemos observar el promedio de ventas que tiene cada una de 

las membresías mencionadas anteriormente de los cuales sobresale la mensualidad 

como la membresía más vendida, debido a que el monto a pagar es menor en 

comparación con las otras, seguido del trimestre o semestre y anualidad. 

Esta respuesta nos ayudará al momento de realizar el análisis financiero para poder 

tener un estimado más preciso. 
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Servicios adicionales del gimnasio. 

 

 

Grafica 30 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre servicios adicionales de un gym (2020) 

Las respuestas en esta pregunta concuerdan perfectamente con los resultados de la 

encuesta a clientes, por lo que podemos concluir que el gimnasio debe contar con 

clases grupales, lockers, regaderas, entrenamiento personalizado o con planes 

específicos como servicios esenciales  y como plus estacionamiento. Ya que los demás 

servicios no son indispensables. 
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Clases con mayor interés a los clientes. 

 

Grafica 31 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre clases del gym con mayor demanda (2020) 

Esta pregunta nos ayudó a corroborar si los servicios que ofreceremos serán del 

agrado de los clientes, pero viéndolo desde el punto de vista de las personas que están 

dentro de la industria. Por lo cual podemos confirmar que efectivamente nuestro 

servicio será bien recibido por la comunidad. 
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Número de clientes con los que inicio su primer año de ventas 

 

Encuesta 4 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre número de clientes en el primer año de operaciones 
de un gym (2020) 

Esta respuesta nos ayudará a fijar la cantidad de clientes con los que es posible partir 

para el estudio financiero. 

Clientes que atienden aproximadamente cada año. 

 

Encuesta 5 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre número de clientes que atiende un gym cada año 
(2020) 

 

En esta respuesta se puede observar que por promedio general es posible tener 750 

clientes en un año. 
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Número de clientes que renuevan su membresía mensualmente 

 

Encuesta 6 elaboración propia, resultados de encuesta sobre número de clientes que renuevan su membresía 
mensualmente (2020) 

Esta pregunta se utilizó para tener un estimado real de ventas en un periodo de un 

mes. 

Como resultado obtuvimos que en promedio general se pueden tener  entre 80-90 

ventas al mes. 
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Porcentaje de clientes que ha aumentado cada año. 

 

Encuesta 7 elaboración propia, resultados de encuesta sobre el porcentaje de clientes que ha aumentado año con 
año . (2020) 

El resultado de esta pregunta varía demasiado debido a que depende mucho del éxito 

del gimnasio, su giro, entre otras cosas, pero podemos estimar que hay un posible 

aumento de entre 15 y 20% en gimnasios del tamaño de Be Pro. 
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Consumo aproximado de gastos de luz, agua y gas (en pesos) 

 

Encuesta 8 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre gastos promedios mensuales. (2020) 

Esta pregunta nos ayudó a saber un estimado en el consumo de agua, luz y gas. 

Ya que si bien, hay muchos factores a considerar como lo son la ubicación, el tipo de 

local, etc. hay un factor en común, el cual es que los gimnasios que hacen uso de 

máquinas de cardio que requieren de electricidad, gastan el doble de luz que los que 

no cuentan con aparatos de cardio. Y debido a que nuestro gimnasio no requiere de 

máquinas eléctricas, se tomará en cuenta el resultado de los gimnasios que no ocupan 

máquinas de ese tipo. 
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Factores importantes en el crecimiento de un negocio según los dueños. 

 

Grafica 32 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre los factores de crecimiento de un gym (2020) 

Desde el punto de vista de los dueños y encargados de gimnasio, los 4 principales 

factores para lograr un crecimiento exitoso son: buen equipo de trabajo, instalaciones 

adecuadas, publicidad y precio. Lo cual tiene sentido ya que el resultado es bastante 

similar a la encuesta realizada con el cliente. 
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Quejas más frecuenten en un gimnasio. 

 

Grafica 33 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre las quejas más frecuentes de un gym (2020) 

De entre todas las quejas posibles, los expertos en la industria señalaron que las dos 

principales son Saturación de espacio y problemas con instructores, llevándonos a la 

conclusión de que nuestro servicio será muy superior debido a que está enfocado a 

eliminar estas carencias. 

Cosas que reconoce el cliente al asistir en un gimnasio. 

 

Grafica 34 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre lo que le importa al cliente a la hora de escoger un 
gym (2020) 

En esta respuesta la mayoría de gimnasios concordaron que lo que realmente 

reconoce el cliente más allá de otra cosa es la variedad de servicios lo cual choca 
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completamente con la opinión de los clientes. Dándonos a entender que realmente no 

están tomando en cuenta la opinión del cliente 

Estrategias que utilizaron los dueños al enfrentar la situación de COVID en 2020. 

 

Encuesta 9 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre las estrategias durante la pandemia covid 2020 
(2020) 

Esta pregunta se hizo con el fin de saber cómo enfrentó dicha situación la competencia 

y en caso de que llegara a pasar, saber qué plan de acción seguir. Sorprendiéndonos 

de que la gran mayoría únicamente se enfocó a cerrar sus instalaciones o recortar a su 

personal. Por otra parte, se tomarán en cuenta planes como la renta de equipos, clases 

en línea y préstamos, además de nuestro plan de renta de local anual y con el pequeño 

fondo de ahorro que se tiene contemplado para estas situaciones una vez recuperada 

la inversión. 
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Maneras en las que el dueño da publicidad a su gimnasio. 

 

Grafica 35 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre la publicidad empleada por gimnasios. (2020) 

La mayoría de gimnasios opta por medios de publicidad como lo son redes sociales, 

volantes y embajadores de marca, técnicas que serán contempladas dentro de nuestro 

plan de publicidad, pero con un enfoque distinto, buscando diferenciarnos. 

Promoción que mejor ha funcionado en sus gimnasios. 

 

Grafica 36 elaboración propia, resultados de la encuesta sobre promociones aplicadas por los gym (2020) 

 

De esta respuesta podemos rescatar las estrategias de promoción de descuentos y 

mayores meses en menor precio, ya que parecen ser de las más efectivas. 
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Tras evaluar cada una de las técnicas se llegó a una serie de conclusiones que se 

aprovecharán al momento de ejecutar el plan de negocio. 

2.7.2 Preferencias del consumidor 

A lo largo de nuestra investigación pudimos descubrir las preferencias de nuestro 

consumidor a través de distintas herramientas cualitativas y cuantitativas, de las cuales 

se obtuvieron las siguientes conclusiones: 

La mayoría de nuestros clientes potenciales prefieren ir al gym por cuestiones de salud, 

mejoramiento físico y por  último para alcanzar cierta estética, es decir verse mejor 

físicamente.  

Otra de las cosas que notamos es que la gente a pesar de trabajar en equipo por 

cuestiones deportivas a la hora de entrenar en un gimnasio la mayoría prefiere hacerlo 

de forma individual, esto nos permite saber qué tipo de entrenamiento llevaremos a 

cabo y si podemos implementar clases o entrenamiento en conjunto. 

Los clientes prefieren llevar un plan de entrenamiento establecido a entrenar de 

manera improvisada. 

Para ellos es necesario contar con una buena nutrición que complemente el ejercicio. 

La gente se siente con mayor confianza teniendo alguien que los guíe durante su 

preparación física, atento y que esté preparado. 

Podemos notar que las personas le prestan demasiada atención a las instalaciones en 

cuanto a que haya suficiente maquinaria, espacio, limpieza, servicios y lockers. 

La gente prefiere ejercicios intensos, dinámicos y funcionales a tener ejercicios 

rutinarios y divididos por músculos. 

La gente prefiere los gimnasios comerciales y que tengan mayor número de sucursales 

como ejemplo tenemos a Smart Fit siendo el gimnasio con mayor número de clientes 

en nuestra muestra y siendo el más mencionado en la mayoría de las actividades. 

Los clientes potenciales prefieren entrenar en gimnasios cercanos a sus hogares. 
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Las personas requieren constante motivación. 

La gente prefiere un gimnasio que cuente con equipo de pesas y un área de 

entrenamiento funcional. 

Las personas consideran que tener ambiente es algo secundario dentro del gimnasio. 

La mayoría de nuestros clientes prefieren ir en un horario nocturno o matutino a 

entrenar. 

Los clientes prefieren un entrenador enfocado a su trabajo que a alguien sociable y que 

trabaje sin un plan definido. 

2.7.3 Características del producto de acuerdo a la preferencia del cliente 

Después de la investigación realizada, llegamos a la conclusión de que nuestro 

mercado meta debe contar  de las siguientes características: 

-Debe ser un centro de entrenamiento músculo-funcional ya que forma parte de  un 

entrenamiento más completo. 

-El gimnasio debe reflejar fuerza, disciplina así como distintas aptitudes y valores que 

motiven al cliente mediante el diseño y el color de las instalaciones. 

-El instructor debe ser preparado en conocimientos teórico-práctico así como inspirar 

motivación al cliente ya que nuestro target requiere de una constante motivación. 

-El centro de entrenamiento contará con un sistema de planes previamente elaborados 

de acuerdo a los objetivos del cliente. 

-Todos los planes ofrecidos, constaran de tres partes: nutrición, entrenamiento y clases 

complementarias, que estos tres rubros conforman un entrenamiento de mayor calidad 

y efectividad. 

-Las instalaciones deben ser amplias y sanitizadas, así como contar con suficiente 

equipo y en buen estado. 

-El centro de entrenamiento debe contar con áreas bien definidas para una 

organización de espacios más óptima. 



          
 
                             

144 

 

 

-Se ofrecerá un precio en el cual se logre un equilibrio entre ganancias para el gimnasio 

y beneficios para el cliente sin llegar a una sobre saturación en las instalaciones. Ya 

que la mayor parte de las quejas fueron porque había exceso de gente. 

Nuestro staff deberá comprender todas las operaciones multidisciplinarias además de 

ofrecer un servicio amistoso y educado. 

Nuestros centros de entrenamiento se encontraran en áreas donde se concentre una 

gran parte del mercado meta. 

Nuestros planes están establecidos para cubrir los distintos objetivos y presupuestos 

de nuestros clientes 

2.8 4 P´s (Producto, Plaza, Precio y Promoción) 
Una vez obtenidos los resultados del estudio, procederemos a la implementación de 
estrategias, objetivos y a la definición de las bases en las que se fundamenta nuestro 
servicio. 
Para ello se hará uso del Marketing Mix (mezcla de mercadotecnia) o también conocido 
como 4P por los fundamentos de los que se basa: Producto, Precio, Plaza y 
Promoción. 

2.8.1 Producto 

Es aquello que la empresa ofrece a los consumidores para satisfacer sus necesidades y 
deseos. Para poder definir nuestro tipo de servicio se hará uso de los 5 niveles de Porter la cual 
es una clasificación utilizada por el autor americano Philip Kotler. 
 
5 Niveles de producto de Philip Kotler 

De acuerdo con el Autor Philip Kotler todo producto sea bien o servicio consta de 5 

niveles que van desde la parte más elemental del producto, hasta la parte potencial de 

a dónde podría llegar el producto o las áreas de oportunidad que presenta este mismo. 

La siguiente imagen nos muestra cómo se compone un producto o servicio. ( Adam 

Siade & Chavarría, 2012)  
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Figura 13 recuperado de https://www.toolshero.es, esquema que explica los niveles de Phillip Kotler(2020) 

Ahora aplicaremos la división mostrada en la imagen anterior a nuestro centro de 
entrenamiento. 

1.- Producto principal: Consiste en la necesidad que satisface nuestro servicio, en el 
caso de Be Pro ofrece bienestar, salud, éxito y autoestima. 

2.- Producto genérico: Es la esencia del producto, en nuestro caso somos un centro de 

entrenamiento y acondicionamiento. 

3.Expectativa del producto: Es la descripción de todas las características que posee 

nuestro servicio, por ejemplo nosotros empleamos un sistema de entrenamiento con un 

enfoque científico deportivo, aplicado a cualquier persona de acuerdo con los objetivos 

que esta tenga, así como clases variadas con un servicio cálido y de calidad al cliente. 

4.-Producto aumentado: Características adicionales que ofrece nuestra marca en el 

caso de Be Pro da seguimiento al cliente y sus resultados mes con mes así como 

servicios de nutrición incluido, descuentos con clínicas de fisioterapia, aplicación donde 

se cuente con el expediente del cliente y donde se le manden rutinas, dietas, 

progresos, motivación, informes del gimnasio (como horarios, clases, avisos), 

promociones, presupuesto según objetivos, meses sin intereses. 

5.-Potencial del producto: Es aquello con los que no contamos pero el cliente desearía 

agregar, como lo son servicios adicionales, ya sea alberca, clases acuáticas, spa, 

fisioterapeuta en las instalaciones, cafetería, renta de equipo, sauna, canchas 

deportivas. 
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Mezcla de productos. 

Be pro ofrecerá los siguientes servicios de acuerdo a las preferencias que tuvieron los 

clientes potenciales en las pruebas realizadas durante el estudio de mercado. 

 

                                                                   Be Pro 

Gimnasio Clases grupales 

Membresía General-mensual, trimestral, 

semestral, anual 

Clínica GAP 

Membresía Amigo (2-3)- mensual, 

trimestral, semestral, anual. 

TABATA 

Personalizado - mensual Body Combat 

Nutriólogo (Todas las membresías lo 

incluyen) 

Abs  

Convenio institucional  Les Mills 

Programas de Pérdida o aumento de 

peso 

Zumba 

 Twerk 

 Yoga 

 Funcional explosive 

 Gymnastics 

 Boot Camp 

Tabla 9 elaboración propia, muestra sobre las distintas clases que se otorgaran en el centro de entrenamiento Be 
pro (2020) 
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2.9 Ciclo de vida del producto 

Como todo producto o servicio, Be Pro tiene un periodo de vida al no ser algo 

permanente. Por suerte este producto al estar en una etapa de lanzamiento se le ha 

colocado en la fase de introducción en la cual fijamos estrategias para aumentar ventas 

y reducir gastos iniciales ya que podemos decir que está en una edad temprana. 

Ciclo de vida del producto 

  

Grafica 37recuperada de  https://debitoor.es, Muestra el ciclo de vida de un producto (2020) 

 

2.10 MARCA 
Ya que identificamos por completo el tipo de producto, es necesario brindarle una 
imagen con la que se identifique el cliente y esto será a través de la marca. 

2.10.1 Nombre de Marca 

El nombre que se le decidió dar a estos centros de entrenamiento es Be Pro Training, 

ya que este nombre es fácil de recordar, además de representar la identidad de la 

empresa, nuestros valores e ideales fundamentados en el entrenamiento profesional. 

Nombre de la marca 

 

Figura 14 elaboración propia, muestra el nombre de la marca Be pro(2020) 

https://debitoor.es/


          
 
                             

148 

 

 

2.10.2 Logotipo 

El logotipo también sirve de apoyo para que nuestros clientes nos reconozcan 

rápidamente. 

A pesar de estar en una fase de desarrollo, cuenta con ciertas bases como lo son: 

simbología relacionada a una pesas o a discos que hace alusión al entrenamiento o 

bien algún símbolo que se identifique con el deporte, rodeado de un escudo, sello, 

podio, trofeo o medalla que refleje competitividad, disciplina y el éxito. Resaltado con 

las letras de la empresa en un estilo de fuente rudo que muestre la fortaleza que 

conlleva entrenar. 

 

Posibles Logotipos 

 

Figura 15 elaboración propia, muestra el  posible logo de la marca Be pro (2020) 

 

 

Figura 16 elaboración propia, muestra el  posible logo de la marca Be pro (2020) 
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Figura 17 elaboración propia, muestra el  posible logo de la marca Be pro (2020) 

 

 

Figura 18 elaboración propia, muestra el  posible logo de la marca Be pro (2020) 

2.10.3 Lema 

El lema es una frase que define nuestros valores de una forma concreta, en el caso de 

Be pro nuestro lema es: 

Entrenar para ser mejor 

2.10.4 Colores 

Los colores son esenciales para definir la personalidad de nuestra marca, por lo que 

fueron cuidadosamente seleccionados acorde a la identidad que BE PRO busca desde 

un ámbito psicológico, además de ser aquellos que resaltaron en la preferencia del 

consumidor a la hora de entrenar. 

Negro: Refleja estatus y poder. 

Rojo: Impulsa la descarga de adrenalina.  

Azul marino: Favorece la visualización de las metas y brinda concentración. 
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Dorado: Alude al poder y se relaciona directamente con el éxito. 

2.10.5 Slogan 

Como ya todos sabemos el slogan es una frase significativa en un contexto comercial, 

en nuestro caso éste fue cuidadosamente seleccionado, tratando de resaltar esa 

búsqueda de superación en todo ámbito ya sea deportivo, profesional, y personal. 

“Be Pro Training… la mejor versión de ti” 

2.10.6 Diseño 

El diseño del centro de entrenamiento está basado en los gimnasios colegiales de los 

equipos deportivos estadounidenses, los cuales buscan maximizar espacio, 

entrenamientos y tráfico de personas. Mostrando un diseño interior amplio, inspirador y 

ordenado. 

Diseño de membresía 

Como un un punto adicional para este proyecto, decidimos implementar un ejemplo del 

formato de la credencial de membresía que se maneja. Cada membresía llevará los 

datos básicos del cliente como lo son nombre, dirección, número de contrato, fotografía 

etc. en caso de cualquier emergencia, además de contar con algunos datos de la 

empresa como lo son nombre del gimnasio y  sucursal, tipo de membresía, páginas 

web, código o sku además de diferenciarse cada una por un color distintivo según el 

plan elegido. Esto con el fin de llevar un control dentro del sistema de mercadotecnia. 

Aquí podemos observar un boceto de cómo quedaría nuestra credencial: 
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Ejemplo de Credencial 

… 

 

Figura 19 elaboración propia, muestra posible ejemplo de credencia Be pro. (2020) 

Diseño de uniformes 

Be Pro Training al ser una organización formalmente establecida, pretendemos que 

todo el personal brinde esa imagen y se identifique por medio de nuestros colores, 

dándoles uniformes que sean cómodos y de buen ver. 

 

Playera para Entrenadores, maestros y limpieza. 
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Imagen 74 elaboración propia, muestra ejemplo de uniforme Be pro(2020) 

Camisa polo para nutriólogos, staff, directivos, recursos humanos, gerente. 

  

Imagen 75 elaboración propia, muestra ejemplo de uniforme Be pro (2020) 

 

Pants para entrenadores y maestros. 

  

Imagen 76 elaboración propia, muestra ejemplo de uniforme Be pro (2020) 

 

Además de abarcar la imagen y la definición de nuestro servicio, es necesario 

establecer una serie de seguridades al cliente a través de garantías, que respaldan la 

calidad de nuestro servicio 

2.10.7 Garantías 

Las garantías que nuestro establecimiento va ofrecer son: 

1.- En caso de agentes externos (catástrofes, cambios de sede, daños en las 

instalaciones) se les congelará la cuenta hasta nuevo aviso o en caso de que el cliente 

quiera cancelar la suscripción, se le retribuirá el 50% del tiempo que le falte. 
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2.- En caso de una lesión ocasionada por negligencia del personal o falla de alguna 

máquina se le asignará un descuento con fisioterapia y rehabilitación gratuita  por un 

mes. 

Ya establecidos todos los puntos del producto, ahora se debe otorgar un valor a 

nuestro servicio y esto se obtendrá gracias a los precios. 

2.10.8 Precio 
La empresa debe fijar el precio al producto para poder comercializar y obtener una 

compensación por el servicio que ofrecemos. ( Adam Siade & Chavarría, 2012) 

Esto se logra realizando una estrategia de precios, la cual toma varios factores como lo 

son, la imagen, mercado meta, costos y ganancias. 

A continuación se mostrará las estrategias que se decidieron tomar. 

Estrategia de precio 

Ya que nuestro servicio se encuentra en una etapa de introducción en el mercado, se  

optó por las siguientes estrategias de fijación. 

Estrategia de fijación de precios por medio de los costos- En un inicio se buscará cubrir 

los costos obtenidos en el estudio financiero. 

Estrategia de fijación de precios según la penetración en el mercado- buscaremos 

comenzar con un precio ligeramente más bajo al fijado una vez superado el punto de 

equilibrio. 

Estrategia de fijación de precios por paquetes- al ser una industria que maneja grandes 

volúmenes, se está buscando atraer la mayor cantidad de clientes para lograr una 

rentabilidad óptima. 

Lista de precios 

Acorde con distintos elementos vistos en las estrategias mencionadas anteriormente 

como lo son los costos, segmentación del mercado y el estudio de la competencia, se 

optó por la siguiente lista de precios. 
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Tabla de membresía 

 

Tabla 10 elaboración propia, muestra las distintas membresías en Be pro (2020) 

 
 

Incentivos 

Ya que en ocasiones no es suficiente contar con un buen precio, es necesaria la 

inclusión de incentivos con el fin de brindar opciones de pago a los clientes. 

En nuestro caso, usaremos los siguientes: 

● Distintas formas de pago a conveniencia del cliente. 

● Precios según objetivos de los clientes. 

● Descuentos en membresías de mayor duración o mayor volumen. 

● Convenios con instituciones deportivas, académicas y empresas. 

● Becas a atletas de alto rendimiento y descuento por recomendaciones (una vez 

recuperada la inversión). 
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Condiciones de crédito 

Las condiciones de crédito  son los términos que se aplican a todos los clientes. Be Pro 

cuenta con los siguientes: 

❖ Pagos de contado. 

❖ Formas de pago: 

a) Efectivo. 

b) Tarjeta de crédito/débito. 

c) Depósito bancario. 

d) Tarjeta domiciliada. 

❖ En caso de requerir factura, se cobrará IVA. 

2.10.9 Plaza  

Parte del Éxito de toda empresa sin importar su giro se debe al lugar donde es 

colocado para que el consumidor final pueda adquirirlo. Por lo que se tomarán las 

siguientes estrategias. 

Estrategia de distribución 

Se tomó como puntos de localización aquellos lugares en los cuales se percibe una 

acumulación del mercado meta por lo que se decidió tomar una estrategia de 

distribución selectiva. 

Ubicaciones y Cobertura 

Estas son las ubicaciones a las que nuestro centro de entrenamiento pretende llegar, 

basándonos en nuestra estrategia mencionada anteriormente. 

Delegaciones con mayor cobertura  

 

Tabla 11 elaboración propia., muestra las delegaciones con mayor número de posibles clientes.(2020) 
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Para su mayor apreciación se realizó la siguiente gráfica. 

Gráfica de las delegaciones con mayor cobertura  

 

Grafica 38 elaboración propia, muestra el porcentaje de delegaciones con mayor número de posibles clientes. 
(2020) 

 

De acuerdo al estudio de mercado realizado se pudo observar que la mayor 

acumulación de clientes potenciales que cubren con el perfil que se busca, están 

concentrados en las delegaciones Coyoacán, Iztapalapa, Benito Juárez, Tlalpan y 

Cuauhtémoc, por lo cual el gimnasio se establecerá en una zona céntrica de estas 

delegaciones cubriendo la zona sur de la CDMX. 

2.10.10 Promoción 
Para dar a conocer nuestro servicio es necesario promocionar y mantener en una 
constante comunicación con el cliente mediante las siguientes herramientas: 

Relaciones públicas 

Nuestro Plan de relaciones públicas va a enfocar a nuestros 2 públicos principales que 

son: 

Interno.  Personal Be Pro- realizar cortometrajes internos y externos donde formen 

parte protagonista, actividades conjuntas, intercambio de regalos, reconocimientos o 

bonos a los mejores empleados, cursos de capacitación para desarrollarlos como 

personas, cenas grupales, etc. 

Externo. Clientes, proveedores y opinión pública- comerciales que hablen de distintos 

temas de relevancia o de valores que identifican a Be Pro, trato cálido a todos los 

clientes, rifas anuales, mensajes motivacionales o de estima y avisos importantes 
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mediante la app, redes sociales y página de internet, felicitaciones de cumpleaños, 

reconocimiento o eventos especiales a los clientes de mayor antigüedad.  

Promoción de ventas 

Debido al volumen buscado y la fase en la que se encuentra nuestro servicio, se 

maneja una serie de promociones de tipo PULL, las cuales van enfocadas al 

consumidor, algunas de ellas son las siguientes: 

Reservaciones con descuentos exclusivos antes de apertura (limitado) o bien sesiones 

adicionales de entrenamiento de regalo. 

Dinámicas en redes sociales para la obtención de cupones de descuento o de 1 clase 

personalizada gratuita. 

1° semana de exhibición gratuita para todo público (con reservación). 

Se darán una serie de descuentos o membresías de temporada en fechas de baja 

afluencia de gente, además de manejar membresías por volúmenes. 

Una sesión de visita gratuita a clientes potenciales. 

Publicidad 

La publicidad será una parte fundamental para poder llegar a la meta de clientes 

establecida en el estudio financiero, por lo que se invertirá en una campaña masiva con 

la finalidad de llegar a la mayor cantidad de nuestro público meta, para esto se hará 

uso de medios publicitarios BTL (Below The Line): 

Embajadores de marca- Se buscarán deportistas que se identifiquen con los valores de 

la marca que sean la voz de Be Pro ante la comunidad deportiva en México. 

Influencers- Nos apoyaremos de influencers cuyo carisma nos permita atraer al público 

fitness y a los jóvenes adultos mediante dinámicas o contenido informativo sobre las 

instalaciones y métodos de entrenamiento, generando interés por la adquisición del 

servicio.  
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Plan de medios digitales- Estaremos presente en los diferentes medios digitales tales 

como página web, redes sociales y aplicación propia, mediante las cuales estaremos 

posteando información que refleje nuestra personalidad y además se interactúe con los 

clientes para que nuestro branding aumente y así más personas nos conozcan de una 

forma innovadora. 

Merchandising- Dar a conocer nuestra marca de manera visual por medio de 

accesorios y ropa que podamos dar a nuestro personal y a los clientes, utilizando 

neuromarketing. 

Marketing de guerrilla (Feet On The Street)- este tipo de marketing a diferencia del 

tradicional, busca optimizar todos sus recursos para obtener el mayor impacto posible, 

por lo cual se hará uso de materiales visual fuera de los común que logren captar la 

atención de toda persona que lo vea. 

Publicidad de boca en boca- Mediante la experiencia que se le brindará a los clientes 

en cada entrenamiento, descuentos por recomendación, el buen trato y atención al 

cliente, así como instalaciones en óptimas condiciones, se busca generar una 

publicidad sólida y efectiva. 

Venta personal. 

Nuestro Programa de ventas se basará en un tipo de negociación directa B2C 

(Business to Consumer) y de un tipo de negociación enfocada a convenios 

institucionales B2B (business to business), lo que quiere decir que nuestras ventas 

están centradas en nuestro equipo de staff. Siguiendo una estrategia de atención al 

cliente enfocada en los siguientes puntos. 

- Trato cordial, mostrando un interés genuino por el cliente, sin exceder los límites 

de confianza. 

- Información precisa, dando mayor enfoque al servicio que al poder adquisitivo 

del cliente. 

- Resaltar beneficios en vez de buscar comparativos, mediante pequeñas guías 

dentro de las instalaciones acompañadas de explicaciones. 
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- Ciclo de venta: Este se llevará a cabo principalmente con los tipos de 

negociación B2B, ya que al ser negociaciones más complejas, requerirán de un 

seguimiento detallado de los clientes potenciales, dicho ciclo abarca desde la 

búsqueda de empresas que empaticen con la marca, hasta el seguimiento 

mensual de la cartera de clientes. Por la misma magnitud de este tipo de 

negociación el encargado de dicha venta será el gerente. 

- Servicio post venta, el cual se llevará a cabo por medio de medios digitales y 

trato directo con el cliente 

Mercadotecnia Directa.  

Para nuestra mercadotecnia directa se hará uso de la base de datos del software de be 

pro el cual nos permite obtener datos como lo son: afluencia de gente periódicamente, 

tipos de membresía, altas y bajas del cliente, periodo de promociones y mediante la 

aplicación se sacarán estadísticas de la calidad del servicio, ya sea de entrenadores, 

instalaciones y staff mejorando sus áreas de oportunidad. 

2.10.11 Propuesta de valor 

La propuesta de valor de Be Pro se centrará en la atención al cliente, el trato directo, 

profesionalización y estandarización de servicios empezando por nuestro personal 

capacitado y preparado, entrenamientos previamente programados, un tipo de 

entrenamiento efectivo y no lesivo, distribución y cantidad adecuada de máquinas para 

un mayor control de su uso y así evitar saturación de espacios. 

Ahora que tenemos una definición clara de las 4p, podemos realizar una serie de 

estrategias para poder penetrar en el mercado. 

2.11  Estrategias de Posicionamiento 

La estrategia de Be Pro para posicionarse en el mercado mexicano será adquirir el 

mayor volumen posible en sus primeras etapas como única sucursal y posteriormente 

dedicarse a mantener fuertemente nuestro segmento del mercado, asegurando la 

fidelidad de nuestros clientes y evitando las bajas. 

Esta estrategia se compone de dos etapas. 
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Etapa 1  atracción de clientes. 

● Implementación de servicios que vayan de acuerdo a los gustos del consumidor. 

● Elaborar un  servicio integrado el cual incluye entrenamientos, clases, 

nutriólogos, seguimiento de avances, atención semi-personalizada, etc. sin 

importar el tipo de Membresía. 

● Imagen con la que se siente identificado el cliente, desde las instalaciones, 

colores, trato entre el personal y la comunidad, hasta la forma de realizar las 

actividades. 

● Método diferente de entrenamiento que le dará beneficios al cliente en cuestión 

de tiempo, salud, resultados, además de generar una experiencia nueva. 

● Variedad en precios según los objetivos y posibilidades del cliente. 

● Variedad de formas de pago. 

● Precio de Introducción 

● Ubicaciones en donde abunda nuestro target. 

● Campaña masiva de medios digitales enfocada a la atracción de clientes. 

Etapa 2 conservación de clientes. 

● Renovaciones y adaptaciones a las instalaciones y servicios, así como 

lanzamiento de nuevos servicios. 

● Dar seguimiento a la demanda del cliente y a sus comentarios. 

● Constancia en el buen trato al cliente. 

● Control de calidad en el servicio mediante encuestas. 

● Interacción continua con el cliente. 

● Cambio de estrategia de precio. 

● Apertura de nuevas sucursales aledañas, con el beneficio de un modelo multi 

sucursal. 

● Campaña de medios digitales enfocada al recordatorio de la marca. 

● Campañas de branding según estaciones del año, acontecimientos de 

importancia, días festivos, fenómenos sociales, etc. 

● Compensaciones a clientes y público destacados, de mayor antigüedad. 

Con nuestro estudio de mercado completado, continuaremos con el estudio técnico. 
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3 Capitulo III Estudio técnico 
En este estudio que cubrirán rubros referentes a la parte operacional, como lo son la 
ubicación (desde un ámbito técnico), sus alternativas, tamaño que requerirá la planta, 
distribución, Itinerario de clases, decisiones de compra y renta del establecimiento, los 
insumos, diagramas de flujo que delimiten la forma de realizar cada actividad, gráfica 
de Gantt que nos proporcione la distribución de tiempo en la empresa y la capacidad 
instalada que consiste en la cantidad de clientes que somos capaces de albergar. 

3.1 Ubicación 
Aquí se tomará en cuenta cual es el lugar más óptimo para llevar a cabo una buena operación 

3.1.1 Matriz de Localización 

Consiste en una herramienta de análisis para la toma de decisiones acorde a las 
localizaciones que se seleccionen. 
A continuación se mostrará una comparación de los lugares considerados para 
establecer el negocio, en la cual se pondera cada uno de los servicios que 
consideramos importantes para su adecuada operación calificándolos del 1 al 10 
viendo que localización nos conviene más. 
 
Matriz de Macro localización 

 
Tabla 12 elaboración propia, muestra las dos posibles localizaciones y sus mejores atributos. (2020) 
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Nuestras instalaciones se encontrarán ubicadas en: 
Pestalozzi 5, Narvarte, Benito Juárez 
 
Tras este análisis, nuestra decisión fue tomar este inmueble ya que según los 
resultados de la matriz de macro localización los factores en Benito Juárez nos 
benefician mejor para nuestro negocio, es más barato y más grande. 
 

Alternativas 
Como segunda alternativa se decidió poner el siguiente local como  plan de reserva. 
Calle Holanda, No. 3, esquina con Av. Río Churubusco, San Diego Churubusco, 
Coyoacán, Ciudad de México (CDMX). 
 

3.1.2 Tamaño de planta  

Este local cuenta con 525m2 de terreno, el local cuenta con 2 baños, 4 cajones de 
estacionamiento, luz, agua y uso de suelo comercial.  

3.1.3 Layout 

Este término consiste en la forma de cómo se distribuye una planta. 

A continuación se muestra el layout de las instalaciones, en el cual se puede observar 

la distribución de la maquinaria, salones y distintas áreas, buscando optimizar la 

distribución del espacio y el flujo del tránsito de la gente. 

Diseño de layout 

El Layout consiste en un diagrama o imagen que nos permite dar un vistazo de cómo 

luce la distribución de las instalaciones. 

Acorde a las características del local el Layout de Be Pro quedaría de la siguiente 

manera: 
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Figura 20 elaboración propia, muestra el layout del centro de entrenamiento Be pro (2020) 

3.1.4 Distribución 

Como se puede ver en el layout anterior, nuestras distintas actividades serán colocadas 
de la siguiente manera 

Área de pasto sintético: clínica gap, funcional explosive, bootcamp. 

Rigs: gymnastics. 

Área de musculación: máquinas de pierna, pecho, espalda, hombro, brazos, bancos de 

abdomen y ejercicios varios. 

Salón de baile: zumba y twerk. 

Salón de alta intensidad: tabata, les mills, abs, body combat. 

Salón de yoga: yoga. 

Área de estiramiento y cardio. 

Trota pista de calentamiento y sprints. 

Para saber en qué momento se realizará cada actividad para los clientes se requiere 

establecer un itinerario. 
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3.1.5 Itinerario de Clases 

En el siguiente itinerario se muestra cómo estarán distribuidas las clases en las 

distintas áreas del gimnasio, el cual está distribuido de tal forma que se puedan dar 

varias clases en un mismo horario. 

 

Distribución de clases de alta intensidad 

 

Tabla 13 elaboración propia, muestra la distribución de clases de alta intensidad (2020) 

 
 
 
 

Distribución de clases yoga y glúteo, pierna y abdomen (GAP) 

 

Tabla 14 elaboración propia, muestra la distribución de clases de yoga, GAP y abdomen. (2020) 
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Distribución de clases zumba y twerk. 

 

Tabla 15 elaboración propia, muestra la distribución de clases de zumba y twerk (2020) 

 
 

Distribución de clases funcionales. 

 

Tabla 16 elaboración propia, muestra la distribución de clases funcionales (2020) 

3.1.6 Decisión de compra o renta 

El local se rentará ya que solo se ofrece ese servicio, a medida que el negocio crezca 

se intentara una negociación de compra o búsqueda de mejor ubicación. 

Renta- $60,000. 
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3.2 Insumos 
Estos son los insumos necesarios para poder llevar a cabo la realización de nuestro 
centro de entrenamiento, incluyendo aparatos, equipo de cómputo, equipo de oficina, 
herramientas y productos de limpieza, entre otros. 
En esta tabla se puede observar cada insumo junto con otros datos como lo son: el 
proveedor de origen, el tipo de unidad requerida, la cantidad a emplear y el precio. 

… 
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Tabla 17 elaboración propia, muestra los insumos a ocupar para ejecutar el proyecto de Be pro (2020) 

 

Servicios complementarios 

Los servicios complementarios a cubrir, son los siguientes: 

Teléfono 809 

Agua 20,000 

Luz 10,000 

Tabla 18 elaboración propia, muestra los servicios adicionales a pagar dentro del negocio. (2020) 
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3.3 Lista de Actividades con tiempos y movimientos 

Para un adecuado control de los procesos, es necesario administrar cada movimiento u 

operación y el tiempo que estos conllevan. 

A Continuación se muestra la lista general de actividades diarias. 

1. Apertura. 

2. Desactivación de alarma. 

3. Encendido y pruebas de aparatos electrónicos. 

4. Asistencia de instructores y de entrenadores (de acuerdo a su horario). 

5. Elaboración de rutinas genéricas para todo el público. 

6. Corte de Caja. 

7. Limpieza de instalaciones. 

8. Apertura al público. 

9. Recepción del Cliente. 

10. Atención al cliente. 

11. Informes. 

12. Cobro al cliente. 

13. Introducción al gimnasio. 

14. Limpieza de mediodía. 

15. Asistencia de instructores y entrenadores del turno vespertino. 

16. Relevo de turnos. 

17. Limpieza vespertina. 

18. Acomodo del inventario. 

19. Desalojo de los clientes. 

20. Revisión de inventario. 

21. Limpieza nocturna. 

22. Corte de caja. 

23. Hora de salida del personal. 

24. Apagar equipos. 

25. Activación de alarma. 

26. Desalojo del staff. 

27. Cierre. 
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3.4 Diagramas de flujo 
Para que se pueda apreciar la lista anteriormente señalada, haremos uso de la 
herramienta gráfica llamada diagrama de flujo, con el fin de que sea más digerible la 
información para el operativo y esto a su vez le ayude a saber cómo actuar en cada 
situación. 
Ahora veremos los distintos diagramas en que se componen las distintas áreas de Be 
Pro. 

3.4.1 Diagrama general de operaciones 

… 
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Figura 21 elaboración propia. , muestra el diagrama de flujo de las operaciones en Be Pro (2020) 
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3.4.2 Diagrama staff 

… 
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Figura 22 elaboración propia, muestra el diagrama de flujo de las actividades del staff en Be Pro (2020) 
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3.4.3 Diagrama de Ventas 

… 
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Figura 23 elaboración propia, muestra el diagrama de flujo del proceso de ventas en Be Pro (2020) 
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3.4.4 Diagrama de Limpieza 

 

Figura 24 elaboración propia, muestra el diagrama de flujo del proceso de limpieza en Be Pro (2020) 
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3.4.5 Diagrama de Entrenamiento   

  

Figura 25 elaboración propia, muestra el diagrama de flujo del proceso de entrenamiento en Be Pro (2020) 
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3.4.6 Diagrama de Introducción a Nuevos Clientes 

 

 

Figura 26 elaboración propia, muestra el diagrama de flujo del proceso de introducción a nuevos clientes en  Be Pro 
(2020) 
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3.5 Gráfica de Gantt 

Esta herramienta empleada por Henry Gantt sirve como permite planificar las 

actividades de una empresa En la siguiente gráfica de Gantt se puede observar los 

tiempos y actividades a realizar para la constitución de la empresa. 

Ejemplo: 

Gráfica de Gantt 

 

Tabla 19 elaboración propia, muestra los procesos y tiempos empleados para la constitución del negocio. (2020) 

Como se puede observar en la gráfica anterior, se estima que se requerirá un periodo 

de siete meses para realizar la apertura del centro de entrenamiento, ya que es 

necesario considerar el tiempo que requiere cada acción que se realice, ya desde el 

financiamiento, la adquisición del local, hasta la compra de equipo y el periodo de 

pruebas antes de finalmente abrir. 

Por otra parte, otro punto importante a considerar es la cantidad de clientes que 

nuestro local es capaz de atender en un día, como se puede observar a continuación. 

3.6 Capacidad instalada 

La capacidad instalada máxima en un día de nuestras instalaciones es de 2686 

personas considerando los equipos y espacios en las distintas áreas durante un 

periodo de 17 horas de servicio que ofrece BE PRO. 

83 personas repartidas en 67 equipos 
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65 personas repartidas en 4 clases 

10 personas  que circulan en 2 baños 

Estas cantidades se consideran teniendo su capacidad máxima en una hora teniendo 

como total 158 personas. Dándonos mensualmente 64,464. 

Tomaremos que nuestra clientela abarca aproximadamente el 20% de nuestra 

capacidad máxima DIARIA, ya que mes con mes no se tendrán los mismos clientes y 

no todos los pagos serán mensuales. 

4 Capítulo IV Estudio administrativo 
En este capítulo se abordarán todos los temas referentes al área administrativa, 
principalmente a los recursos humanos, en el que se definirán procesos como lo son el 
de reclutamiento, selección y contratación del personal, evaluación del desempeño, etc. 
Además de establecer políticas y reglas dentro de nuestra organización, tabulador de 
salarios. Y por último se verán algunos detalles de ámbito legal y de las medidas de 
seguridad e higiene en Be Pro. 
Pero no podemos dar inicio a este estudio sin antes establecer un orden jerárquico en 
nuestra organización, el cual será posible gracias a un organigrama. 

4.1 Organigrama  

Para poder definir cada una de las áreas y puestos dentro de la organización, se realizó el 

siguiente organigrama con el fin de delimitar funciones. 

Una de las características de nuestro organigrama es que no cuenta con tantos niveles 

jerárquicos en comparación a otras empresas, esto se debe a que para el funcionamiento de un 

centro de entrenamiento, no es necesario un gran número de gente, además de que en nuestro 

caso particular, se desea no contar con tantos niveles jerárquicos, ya que se considera podrían 

retrasar toma de decisiones o acciones que requieran una solución urgente y en su lugar, 

preferimos empoderar a los empleados mediante capacitaciones, procesos bien definidos y 

adecuadas contrataciones del personal. 
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A continuación se presenta el organigrama elaborado por Be Pro. 

 

Realizado en octubre 2020.  

Elaborado por Adán Héctor Ortiz Flores 

 

Figura 27 elaboración propia, muestra el organigrama del negocio. (2020) 
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4.2 Análisis de puestos 
 
En este inciso se realizará un ejercicio en el que se ejemplifiquen el  análisis de cada puesto.  

… 
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Tabla 20 elaboración propia, muestra el análisis de puestos del centro de entrenamiento Be Pro (2020) 
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4.3 Reclutamiento, Selección y Contratación del Personal 

El proceso  de reclutamiento y selección del personal consta de 11 pasos a partir de la 

apertura de la vacante, en los cuales se guiará a los candidatos hasta llegar finalmente 

a la contratación. 

En este diagrama de flujo se pueden ver reflejados cada uno de los once pasos a 

seguir. 

4.3.1 Diagrama de flujo de contratación. 

 

Figura 28 elaboración propia, muestra el diagrama de flujo de contratación  (2020) 

En la siguiente tabla se muestra detalladamente el tipo de evaluaciones que cada uno 

de los candidatos tendrá que realizar según la vacante: 
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4.3.2 Evaluaciones a aplicar 

 PERFIL 

 OPERATIVO ADMINISTRATIVO GERENCIAL / DIRECTIVO 

Puestos 
● Limpieza 

● Staff 

● Nutriólogo 

●  Entrenador 

General 
●  Entrenador 

Personal 
●  Maestros 

● Recursos Humanos 
●  Dirección General 
● Gerente 

        

Área a 

evaluar 

● Conocimientos 

Técnicos 

(Profesional 

cuando se 

requiera) 

●  Habilidades 

interpersonales 
● Empuje 

● Servicio al 

cliente 

●  Calidad en el 

servicio 
● Empatía 

● Responsabilida

d 

● Compromiso 

●  Valores 
●  Juicio 
●  Trabajo bajo 

presión 

● Conocimientos a 

Nivel Profesional y 

Especializado 

● Responsabilidad 

● Honestidad 

● Honradez 

● Empatía 

● Habilidades 

Interpersonales 

● Organización 

● Juicio 

● Capacidad de 

Respuesta 

● Paciencia 

● Trabajo bajo 

presión 

● Tolerancia a la 

frustración 

● Proactividad 

● Asertividad 

● Conocimientos a 

Nivel Profesional y 

Especializado 

● Experiencia 

● Liderazgo 

● Capacidad de 

Respuesta 

● Capacidad de 

negociación 

● Capacidad para 

resolver problemas 

● Capacidad de análisis 

● Facilidad de palabra 

● Valores 

● Trabajo bajo presión 

● Tolerancia a la 

frustración 

● Compromiso 

● Responsabilidad 

● Honestidad … 
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●  Tolerancia a la 

frustración 
●  Motivación 
● Liderazgo 

● Honradez 

● Facilidad de 

palabra 

● Empatía 

● Capacidad para 

resolver problemas 

● Capacidad de 

análisis 

● Honradez 

● Empatía 

● Habilidades 

Interpersonales 

● Organización 

● Juicio 

● Paciencia 

● Proactividad 

● Asertividad 

● Empatía 

Área 

Psicológi

ca 

1)    Personalidad 

2)   Comportamiento 

en el trabajo 

3)    Inteligencia 

4)    Valores e 

Intereses 

1)    Personalidad 

2)    Valores e Intereses 

3)    Personalidad y 

Comportamiento en 

el trabajo 

4)    Inteligencia 

1)    Inteligencia 

2)    Personalidad 

3)    Valores e Intereses 

4)    Comportamiento en 

el trabajo 
… 
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Pruebas 

Psicomét

ricas y 

Proyectiv

as 

● Machover 

(Figura 

Humana) 

● Cleaver 

(Intereses y 

valores) 

● Bender 

(inteligencia 

nivel 

bachillerato) 

● Hartman 

(valores) 

● IPV (sólo para 

Staff) 

● Machover (Figura 

Humana) 

●  Persona Bajo la 

Lluvia 
● 16 FP 

(personalidad) 

●  Cleaver 
● Terman 

(inteligencia nivel 

licenciatura) 

● Machover (Figura 

Humana) 

● Persona Bajo la 

Lluvia 

● 16 FP 

● Kostick (personalidad 

a nivel gerencial y 

directivo) 

● Cleaver 

● Hartman 

● Minesota MMPI2 

(estructura de la 

personalidad) 

● Terman 

Tabla 21 elaboración propia, muestra la evaluaciones aplicar para todos los trabajadores del negocio.(2020) 

4.3.3 Evaluación del desempeño 

La evaluación del desempeño laboral es un proceso técnico a través del cual, en forma 

integral, sistemática y continua realizada por parte de los jefes inmediatos y el área de 

recursos humanos; se valora el conjunto de actitudes, rendimientos y comportamiento 

laboral del personal en el desempeño y cumplimiento de sus funciones. 

Es un proceso destinado a determinar y comunicar a los jefes o dueños de la empresa, 

la forma en que el personal de los 3 niveles está desempeñando su trabajo y elaborar 

planes de mejora. 

Esta evaluación se centra en tres grandes bloques principales:  
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4.3.4 Bloques principales a evaluar. 

 

Figura 29 elaboración propia, muestra los bloques a evaluar.(2020) 

Cuando se realiza adecuadamente esta evaluación, no solo permite conocer cuál es su 

nivel de cumplimiento, sino que influyen en su nivel futuro de esfuerzo y en el 

desempeño correcto de sus tareas. 

Siempre se debe buscar la mejora continua y este proceso permite realizarla. 

La información obtenida de la evaluación sirve también para determinar las 

necesidades de formación y desarrollo, tanto para el uso individual como de la 

organización. 

Se trata de un proceso de carácter sistemático en el cual se deben establecer los 

lineamientos en los que se basará la evaluación, es decir: 

●  Quién va a ser evaluado. 

●  Forma en que se llevará a cabo. 

●  Período de tiempo en el que se va a evaluar. 

● Tiempo en el que se va a repetir (semestral, anual, etc.). 

●  Quién la va a realizar (por ejemplo, una empresa externa es más recomendable, 

puesto que los evaluadores no están influenciados por percepciones personales 

ni prejuicios o el área de Recursos Humanos). 
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● Qué medidores van a ser utilizados (calidad, oportunidades, productividad, 

motivación, desempeño, etc.) para poder cuantificar el desempeño. 

● Fecha en la que se entregarán los resultados a los jefes o dueños de la 

empresa. 

4.3.5 Objetivo 

La evaluación del desempeño indicará si la selección y el entrenamiento han sido 

adecuados mediante las actividades de las personas en sus tareas, para en caso de 

ser necesario tomar las medidas respectivas. Sirve de control y se utiliza para conceder 

ascensos, premios, incentivos, detectar los mejores elementos y recompensarlos, 

jugando un papel vital para el desarrollo y crecimiento de la organización, identificar 

personas de poca eficiencia, para entrenarlos mejor o cambiarlos de puesto. Evaluará 

también la eficiencia del área o departamento administrativo y métodos de trabajo para 

calcular costos.  

Aquí se pueden apreciar las distintas áreas a evaluar. 

4.3.6 Áreas a evaluar. 

 

Figura 30 elaboración propia, muestra las distintas áreas a evaluar dentro del negocio (2020) 

 
 
 
Ventajas de la evaluación del desempeño 

  

La aplicación de un sistema de evaluación del rendimiento del personal, en forma equitativa, 

ordenada y justa, permite: 
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1.    Ayudar a los empleados en su avance y desarrollo dentro de la empresa. 

2.    Proporcionar información a la gerencia, para la toma de decisiones y la aplicación de 

políticas y programas de la administración de recursos humanos. 

3.    Realizar las promociones y/o ascensos 

4.    Permite realizar las diversas acciones en materia de personal, como los traslados, 

colocaciones, reubicaciones, etc. 

5.    Se establecen planes de capacitación y entrenamiento de acuerdo a necesidades. 

6.    Establecer mejores relaciones de coordinación y elevar la moral y el compromiso del 

personal. 

  

Factores que se detectan una vez realizada la evaluación del desempeño 

  

Existen muchos factores a tener en cuenta para la evaluación del desempeño: 

  

Calidad de Trabajo, cantidad de trabajo, conocimiento del puesto, iniciativa, planificación, 

control de costos, relaciones con los compañeros, relaciones con el supervisor, relaciones con 

el público, dirección y desarrollo de los subordinados, responsabilidades. 

4.3.7 Métodos para llevarla a cabo 

Hay que tener en cuenta que el diseño de la evaluación de desempeño debe ser 

personalizado, de acuerdo con las necesidades de cada compañía. En cualquier caso, 

generalmente se efectúa en las empresas de alguna de las siguientes maneras: 
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Métodos de evaluación a la empresa. 

EVALUACIÓN POR IGUALES AUTOEVALUACIÓN EVALUACIÓN 

EFECTUADA POR 

SUPERIORES 

Los empleados que comparten 

funciones o que están en un mismo 

nivel examinan la empresa. Miden el 

desempeño conjunto. Se trata de una 

herramienta de predicción de 

rendimiento especialmente útil. 

El evaluado estudia el 

desempeño en su puesto de 

trabajo. Los trabajadores que 

se autoevalúan son los más 

comprometidos y dedicados a 

la compañía. 

Los máximos 

responsables de cada 

sección evalúan a los 

trabajadores. Ellos son los 

que mejor conocen el rol 

del trabajador en un 

puesto determinado. 

EVALUACIÓN EFECTUADA 

POR SUBORDINADOS 

EVALUACIÓN DE 

CLIENTES 

EVALUACIÓN 360° 

Los trabajadores valoran a sus jefes, 

quienes descubrirán qué efecto tienen 

sobre su plantilla. Aprenderán a 

comunicarse de manera más efectiva y 

a detectar sus disconformidades para 

darles solución. 

Éstos estudian al titular del 

puesto. Son clientes que 

trabajan directamente con la 

organización o externos a 

ella. 

Este método integra todos 

los anteriores. Por tanto, 

aunque es el más 

complejo de desarrollar, 

es el más completo ya que 

se consigue una visión 

global. 

Tabla 22 elaboración propia, muestra los distintos métodos  a evaluar de la empresa (2020) 
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4.4  Políticas 
Be Pro establecerá las siguientes políticas con el fin de servir de guía a empleados y clientes 
durante distintas operaciones. A continuación se expondrán cada una de ellas: 
 
1.    La empresa se compromete a cumplir los términos acordados con los clientes. 

2.    Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, considerando que el fin de la 

empresa es el servicio al cliente. 

3.    Se le brindará el mayor apoyo posible a toda duda y queja por parte del usuario. 

4.    La  calidad es una prioridad para BE PRO. 

5.   Los empleados deberán asistir a un curso de capacitación al momento de su 

contratación y de forma anual una vez inicien labores. 

6.    Todo pago será de contado. 

7.    Las promociones deberán ser pagadas de contado en el tiempo establecido para 

ser válidas. 

8.    Be pro Maneja precios justos para el consumidor. 

9.   Se le dará reconocimiento y un pequeño bono monetario a los empleados de la 

empresa que cumplan con un buen desempeño. 

10. Cumplir las expectativas de los clientes. 

11. Proporcionar una experiencia distinta en cada entrenamiento. 

12. Atender la demanda del mercado, así como de los clientes actuales. 

13. Realizar nuestro trabajo con el mayor respeto y ética posibles. 

14. Fomentar valores a nuestros empleados para el mejoramiento de las relaciones 

laborales. 

15. Estamos al servicio de nuestros clientes, comprometidos con la sociedad, el medio 

ambiente y la seguridad de todos los que formamos la Empresa. 

16. La Empresa promueve y establece los medios necesarios para que la comunicación 

de las deficiencias y sugerencias de mejora sean analizadas y aplicadas. 

17. Todo supervisor o encargado deberá fomentar en sus empleados el espíritu de 

trabajo. 

18. Las áreas de coordinación, supervisores, gerente y todo encargado deberán 

orientar sus actividades a lograr una mayor interacción entre las distintas áreas de la 

empresa para lograr el mejoramiento con la complementación. 
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19. El desarrollo de planes, programas y proyectos al igual que el desarrollo de nuevos 

productos y servicios deberá cumplir con un proceso de planeación que garantice su 

buen rendimiento. 

20. La empresa contará con el equipo adecuado, en las cantidades suficientes y en el 

mejor estado para cubrir con las exigencias de nuestros clientes. 

21. Todo miembro deberá reportarse con su jefe directo en caso de requerir alguna 

aclaración o inconveniente que esté fuera de su alcance. 

22. La recepción de proveedores será en un horario de entre 5:30 am-11:00 pm 

23. Por ningún motivo ajeno a Be Pro se realizarán devoluciones. El único caso en el 

que se otorgue dicha devolución será  por la garantía de agentes externos ya sean 

catástrofes, cambios de sede, daños en las instalaciones, errores administrativos de la 

empresa y cuestiones sociales. En la cual se les congelará la cuenta hasta nuevo aviso 

o en caso de que el cliente quiera cancelar la suscripción, se le retribuirá el 50%  del 

dinero acorde al tiempo que le falte. 

24. En caso de que el cliente sufra una lesión se le brindará un descuento en 

fisioterapia y recibirá rehabilitación gratuita por un mes, únicamente si la negligencia 

proviene por parte del personal o falla de alguna máquina, de lo contrario BE PRO se 

deslinda de cualquier responsabilidad. 

4.5 Reglas 
Se elaboraron una serie de reglas con el fin de establecer una estancia armónica tanto para los 
empleados como para los clientes, delimitándoles obligaciones y privilegios con los que se 
cuentan, como veremos a continuación. 
 
Personal: 

1-    Mantener un área de trabajo limpia y ordenada, en caso de no ser así recibirá una 

sanción en la cual deberá cubrir horas extra o bien una suspensión sin goce de sueldo 

según lo amerite. 

2-    Cuidar el equipo de trabajo y mantenerlo en buen estado, de lo contrario será 

sancionado viéndose obligado a pagar la reposición o bien la reparación del bien 

afectado, según sea el caso. 
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3-    En caso de que algún empleado sea sorprendido cometiendo un acto ilícito, se le 

obligará a pagar los daños, además de ser candidato para darlo de baja de la empresa 

y ser llevado a las autoridades correspondientes, según sea el caso. 

4-    Llegar puntual a las instalaciones según su horario, se darán 15 min de tolerancia. 

En caso de llegar tarde deberá notificarlo con anticipación, de no ser así será motivo de 

inasistencia sin goce de sueldo y a las 3 inasistencias durante el mes, será motivo de 

una carta administrativa. 

5-    En caso de requerir un día libre o salir de las instalaciones con anticipación, se 

deberá solicitar el permiso correspondiente con su jefe directo y este deberá dar el visto 

bueno. En caso de no ser así, no se considerará válida dicha acción. 

6-    Se prohíbe tener intimidad entre y/o con los clientes u otros empleados dentro de 

las instalaciones. En caso de ser así será acreedor a una llamada de atención. 

7-    Portar siempre el uniforme limpio y presentable. 

8-    Estar siempre aseados y tener máxima higiene. 

9-    Tratar al cliente siempre con respeto. En caso de sorprender a algún miembro del 

personal cometiendo una falta al cliente, se le llamará la atención y en caso de seguir 

con la misma conducta, será acreedor a una carta administrativa. 

10-  Los cortes de caja deberán cuadrar en todo momento, de lo contrario, el 

encargado de caja, será responsable de cubrir dicha diferencia. 

11-  Cumplir con su jornada laboral, de lo contrario el empleado tendrá que cubrir las 

horas faltantes. 

12- El uso de celulares únicamente será permitido para uso exclusivo de su trabajo, 

prohibiendo así el uso de audífonos u otro tipo de aparatos electrónicos. 

13-  En caso de que alguno de los clientes sufra una lesión por negligencia del 

personal, se le descontará de su sueldo la rehabilitación pertinente al afectado. 

14.-Prohibido a los entrenadores generales, ofrecer entrenamientos personalizados, en 

caso de ser sorprendidos se les dará una carta administrativa y serán candidatos para 

ser dados de baja. 

15.- Prohibido para todo personal el cobro de algún servicio extra o venta de productos 

al cliente. 
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16.-Cualquier situación de acoso sexual por parte de nuestro personal al cliente o entre 

el mismo personal será sancionado con carta administrativa y candidato para su baja 

definitiva. 

 

 

Reglas para Clientes: 

1-    El pago debe realizarse en tiempo y forma, de lo contrario se le negará el paso a 

las instalaciones. 

2-    Es obligatorio presentar su membresía Be Pro para poder acceder a las 

instalaciones, en caso de pérdida o extravío, se cobrará el valor de la misma + un 20% 

adicional. 

3-    Tener un trato adecuado hacia todo el personal y sin agresiones, de lo contrario 

será cancelado el servicio sin derecho a devoluciones. 

4-    Todo cliente deberá hacer uso adecuado del equipo y de las instalaciones, así 

como ordenar y limpiar su área de entrenamiento, en caso de averiar el mobiliario por 

un mal uso, este estará obligado a pagar la reposición o bien la reparación del bien 

afectado, según sea el caso. 

5-    Be Pro cuenta con cámaras de seguridad, por lo cual en caso de que el cliente sea 

sorprendido realizando algún acto ilícito, será obligado a devolver dicho bien en 

especie o en efectivo, además de ser reportado a las autoridades responsables. 

6-    Todo cliente deberá llevar su toalla personal, o bien comprar una, de lo contrario 

se le llamará la atención y de no modificar dicha conducta, se le descontará 1 día de 

entrenamiento. 

7-    No se permite el acceso a ningún menor de edad y en caso de ser así, será con la 

compañía de un adulto el cual estará bajo su responsabilidad, ya que en caso de algún 

accidente el gimnasio se deslinda de cualquier percance. 

4.6 Tabulador de Salarios 
Para la fijación de salarios se tomaron distintos factores en consideración, como son el 
mercado, nivel académico requerido, responsabilidades y actividades a realizar según su 
puesto, entre otras. Llegando a la siguiente tabulación de salarios: 
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PUESTO PAGO NÚMERO DE 

TRABAJADORES 

TOTAL 

 

GERENTE 17,000 1 17,000 

RRHH 13,000 1 13,000 

NUTRIÓLOGO 8,000 2 16,000 

LIMPIEZA 4,000 2 8,000 

STAFF 7,000 2 14,000 

ENTRENADOR 

GENERAL 

(dos turnos) 

10,000 

 

2 20,000 

ENTRENADOR 

PERSONAL 

14,000 1 14,000 

MAESTROS:    

MAESTRO SALÓN 1 6,000 1 6,000 

MAESTRO SALÓN 2 6,000 1 6,000 

MAESTRO SALÓN 3 4,500 1 4,500 

GAP Y GYMNASTICS 4,500 1 4,500 

FUNCIONAL Y 

BOOTCAMP 

7,000 1 7,000 

Tabla 23 elaboración propia, muestra los diferentes sueldos a pagar en Be pro. (2020) 

 
 

… 
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4.7 Ámbito Legal 
Como se puede ver en la siguiente tabla, estos son los documentos necesarios para establecer 
a Be Pro como una empresa formal. 

DOCUMENTOS REQUERIDOS COSTO 

ACTA CONSTITUTIVA 20,000 

REGISTRO IMPI 2,852 

REGISTRO EN EL SAT 0 

Tabla 24 elaboración propia, muestra los gastos de constitución para poner un negocio (2020) 

 

Paso para realizar una Acta Constitutiva 

En este inciso se realizará un ejercicio como simulacro de una elaboración de acta 

constitutiva. 

BE PRO TRAINNING será una empresa de sociedad anónima de capital variable 

contando con 6 socios iniciales, aportando $5,500,000 de Capital social, dividido en 6 

partes de la siguiente manera Adán Héctor Ortiz Flores portador de $1,500,000, Olif 

Nayn Patiño Silva $1,500,000 Elizabeth Espinoza Méndez con $1,000,000, Héctor Luis 

Daniel Chávez Rodríguez con $1,000,000, Zaira Magnolia Guerrero Flores con 

$250,000 y Jorge Salazar Rivera con $250,000 dividiendo las utilidades en el 

porcentaje de aportación, la empresa tendrá una duración de 10 años. 

Para poder crearla será necesaria la siguiente información: 

○ El domicilio, el nombre y la nacionalidad de todas aquellas personas que 

constituyan una sociedad. 

○ La razón social y el objeto que va a tener la sociedad, es decir, las actividades y 

objetivos que se plantea la sociedad en todo momento. 

○ La denominación de la sociedad y su duración. 

○ Las aportaciones de capital social que se han dado lugar. 
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○ El nombramiento de todos los administradores y la designación de aquellos que 

puedan llevar la firma fiscal. 

○ La manera en que se va a administrar la sociedad y cuáles van a ser las 

facultades de los administradores. 

○ En caso de disolución, cuáles van a ser las bases que se plantean para liquidar 

la sociedad mercantil. 

Pasos para el registro del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) 

El registro ante el IMPI requerirá de los siguientes documentos. 

-Solicitud de Protección de Signos Distintivos (Marcas, Marcas Colectivas, Marcas de 

Certificación, Aviso Comercial o Nombre Comercial). 

-Hoja adicional complementaria al punto "Datos generales de las personas. 

-Comprobante de pago. 

-Documento que acredita la personalidad del mandatario (este documento puede 

presentarse en copia certificada y su presentación es opcional). 

-Constancia de inscripción en el Registro General de Poderes del IMPI (opcional). 

-Reglas de uso, solo si el signo distintivo se presenta por más de un solicitante 

(cotitularidad). 

-Hoja adicional complementaria al punto "Productos o servicios en caso de Marca o 

Aviso Comercial/Giro comercial preponderante. 

-Hoja adicional complementar al punto “Leyendas o figuras no reservables. 

-Traducción de los documentos presentados en idioma distinto al español, en su caso. 

-Legalización o apostilla de los documentos anexos provenientes del extranjero, en su 

caso. 
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-Otros, por ejemplo, carta consentimiento o documentos que acrediten la adquisición de 

un carácter distintivo derivado del uso del comercio. 

Registro al Registro Federal del Contribuyente 

-Acuse de preinscripción al Registro Federal de Contribuyentes. 

-Datos de constitución de la persona moral (denominación social, fecha de constitución, 

entre otros). 

Obtención de línea telefónica 

Estos son los documentos necesarios para pedir la instalación de una línea telefónica. 

-Identificación oficial vigente: credencial del Instituto Nacional Electoral (INE) o 

pasaporte. 

-Tarjeta bancaria si el pago es domiciliado. 

-Comprobante de domicilio vigente. 

-Llenado de formato con la información del interesado. 

-Firma del contrato. 

4.7.1 Seguridad e Higiene 

Ya que al ser un centro de entrenamiento en el cual pueden ocurrir accidentes de cualquier tipo 
debido a la naturaleza de nuestras actividades, se ha llegado a una serie de acciones a seguir 
según las normativas establecidas en la ley, algunos ejemplos de dichos artículos son: 

Acorde con la Ley de Establecimientos mercantiles de la CDMX, el gimnasio deberá 

cumplir con los siguientes artículos. 

Artículo 56.- Los titulares de establecimientos mercantiles en que se presten los 

servicios de Gimnasio, Baños públicos y Masaje, tendrán las siguientes obligaciones: 

 I. Abstenerse de expender bebidas alcohólicas en el interior del establecimiento 

mercantil; 
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 II. Contar con áreas de vestidores, casilleros y sanitarios para los usuarios, así como 

extremar las medidas de higiene y aseo en todo el establecimiento mercantil; 

III. Tener a disposición del público cajas de seguridad en buen estado, y contratar un 

seguro para garantizar la guarda y custodia de valores depositados en las mismas; 

IV. Tener a la vista del público letreros con recomendaciones para el uso racional del 

agua, así como información sobre las consecuencias legales de llevar a cabo un acto 

de explotación sexual comercial infantil; 

V. Exhibir en el establecimiento a la vista del público asistente, los documentos que 

certifiquen la capacitación del personal para efectuar masajes y, en el caso de los 

gimnasios, contar con la debida acreditación de instructores de aeróbicos, pesas o del 

servicio que ahí se preste, debiendo contar además con programas permanentes de 

mantenimiento a los aparatos que se encuentran a disposición de los usuarios; 

 VI. Exhibir en un lugar visible al público los precios o tarifas de los servicios que se 

prestan; 

VII. Contar con personal preparado para prestar asistencia médica, en caso de ser 

necesario. 

VIII. Llevar un registro de todos los usuarios, incluidos los menores de edad que hagan 

uso de las instalaciones de este tipo de establecimientos. 

Artículo 57.- Las áreas de vestidores para el servicio de baño colectivo deberán estar 

por separado para hombres y mujeres y atendidos por empleados del mismo 

sexo. ( Ley de establecimientos mercantiles, 2018) 

Basándose de los artículos anteriores y de contingencias como lo ha sido la pandemia 

de COVID-19, se llevarán a cabo las siguientes acciones con el fin de mantener la 

salud y bienestar del comensal: 

-Se exhibirán los letreros en los cuales se mostraran los precios, concientización sobre 

el uso de agua, rutas de evacuación, señalamientos de extintores, salida de 
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emergencia, medidas de sanidad por COVID-19 y pasos a seguir en caso de sismos o 

incendios. 

-Se expondrá en paredes las constancias que acrediten los estudios y conocimientos 

de nuestro personal de entrenamiento. 

-Se brindará capacitación al personal de temas de salud como primeros auxilios y 

deportivos para su carrera. 

-Se contará con lockers donde los clientes guarden sus pertenencias de manera 

segura. 

-Se realizarán limpiezas y sanitizaciones periódicas de las instalaciones a lo largo del 

día. 

-Se tendrán baños con vestidores para hombre y mujer debidamente separados. 

-Se tendrán 2 integrantes del equipo de limpieza de distintos sexos con el fin de que 

realicen la limpieza de los baños en las secciones que les correspondan. 

-Medidas de sanidad como lo son: chequeo de temperatura, despachadores 

automáticos, accesos de entrada con tarjeta de proximidad, sanitizaciones periódicas, 

distribución amplia entre equipos. 

 

4.8 Estrategias a implementar durante posible situación que pueda 
cerrar temporalmente del negocio. 

 
Durante el estudio de mercado se realizó una encuesta a varios dueños de gimnasios y 

gerentes, una de las preguntas fue: el cómo dieron frente a la situación de pandemia 

por Covid-19 en el año 2020, esto nos ayudó a tener una idea de cómo mantener el 

negocio a flote y las conclusiones son las siguientes: 
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-Tener una reserva de dinero mensual la cual nos permita ahorrar y tener dinero en 

caso de alguna situación imprevista, esto para evitar recorte de personal y seguir 

pagando ciertos gastos del negocio. 

-Rentar equipo del gimnasio a clientes para que pueda seguir entrenando en casa. 

- Dar clases online. 

-Negociar con proveedores y arrendadores sobre el pago de ciertos insumos. 

-Por último, creemos que es la más importante, es invertir en estrategias de medios 

digitales para poder seguir en comunicación con los clientes y no perder demanda, ya 

que al tratar de recabar información nos dimos cuenta que los gimnasios que tenían 

redes sociales contestaban muy rara vez o ni siquiera seguían activos, por lo que la 

gente no tenía respuesta sobre sus dudas o inquietudes, pudiendo perjudicar su 

reputación y el descontento de los clientes. 

 

Para dar por concluido este proyecto, se realizará un estudio financiero en el cual se 
demostrará que tan viable es nuestro Centro de entrenamiento. 
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5 Capítulo V Estudio Financiero 

5.1 Gastos 

… 
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Tabla 25 elaboración propia, muestra los gastos realizados en el centro de entrenamiento Be pro (2020) 

 

5.2 Depreciación 

… 
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Tabla 26 elaboración propia, muestra la depreciación de activo perteneciente al negocio (2020) 

5.3 Gastos legales 
REGISTRO IMPI IMPI REGISTRO  PRECIO  

ACTA 

CONSTITUTIVA NOTARIO REGISTRO 
20,000 

REGISTRO IMPI     2,852 

TOTAL     22,852 
Tabla 27 elaboración propia, muestra los gastos constitutivos necesarios para comenzar el negocio (2020) 
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5.4 Sueldos 

 
Tabla 28 elaboración propia muestra los sueldos a pagar en el negocio. (2020) 

 

5.5 Estado de Resultados 

 
Tabla 29 elaboración propia, muestra el estado de resultados al 31 de diciembre de 2021 (2020) 
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5.6 Estado de Situación Financiera 

 
Tabla 30 elaboración propia, muestra el estado de situación financiera al 31 de diciembre de 2021 (2020) 
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5.7 Estado de Flujo de Efectivo 

 
Tabla 31 elaboración propia, muestra el estado de flujo de efectivo al 31 de diciembre de 2021(2020) 
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5.8 Estado de Variaciones al Capital Contable 

 
Tabla 32 elaboración propia, muestra el estado de variaciones al capital contable al 31 de Diciembre de 2021 (2020) 

5.9 Datos 

 
Tabla 33 elaboración propia, muestra los principales rubros que se tomaron en cuenta para el análisis financiero. 
(2020) 
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Resumen de rubros para escenarios 

 

 
Tabla 34 elaboración propia, muestra los datos importantes a tomar para  el análisis de escenarios (2020) 
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5.10 Análisis de Sensibilidad. 

5.10.1 Escenario normal 

 
 
 

 

 
Tabla 35 elaboración propia, muestra el análisis de sensibilidad en un escenario normal. (2020)  
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5.10.2 Escenario Pesimista 

 
 
 

 

 
 
Tabla 36 elaboración propia, muestra el análisis de sensibilidad en un escenario pesimista (2020) 
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5.10.3 Escenario Optimista 

 
 
 

 

 
 
 
 
Tabla 37 elaboración propia, muestra el análisis de sensibilidad en un escenario optimista. (2020) 
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6 Conclusiones 

Las conclusiones a las que se llegaron en este trabajo fueron resultado de los diversos 

estudios realizados en cada una de las áreas que conforman este plan de negocios 

basándonos en los objetivos establecidos al inicio de este plan de negocios. 

Se conoció un poco sobre el ejercicio y sus inicios, las distintas disciplinas que se han 

derivado a lo largo de los años y que el ser humano no ha dejado en el pasado ese 

instinto de moverse y mantenerse en forma. 

Nuestro servicio se diferencia de los demás al buscar la efectividad y previniendo el 

riesgo de lesiones al ser impartido por profesionales. 

El mercado fitness ha evolucionado al punto en el que se busca una especialización y 

variedad en los entrenamientos, cambiando métodos, ejercicios, movimientos para 

poder mejorar ciertas habilidades que permita llevar una vida más saludable. 

 En la actualidad pudimos observar de acuerdo a estudios y noticias, la cultura del 

deporte y alimentación es escasa en México, el índice de sobrepeso es preocupante y 

se debe trabajar para poder tener jóvenes con mayor actividad física, a pesar de que 

en México se invierte en creación de gimnasios, clubs, estudios no es suficiente ya que 

no se hace de forma profesional el cuidado a sus clientes, no se ve como una 

organización sino como un mero negocio que exprime dinero a sus usuarios, llegando 

al punto de que en épocas de cuarentena, mucho gimnasios decidieron abrir de forma 

negligente y clandestina sin importar la salud de las personas en lugar de adaptarse a 

la situación. 

Respecto a los objetivos cliente se logró conocer con más detalle las necesidades y 

expectativas que busca cubrir, así como aquello que lo incentiva a realizar alguna 

actividad física, la gente prefiere entrenar en la tarde noche debido al estilo de vida que 

llevan, le gustan los lugares amplios, con mucho equipo, instalaciones limpias y 

personal capacitado más allá de los servicios adicionales mediante el estudio de 

mercado que duró aproximadamente 3 meses por complicaciones de la pandemia 

derivada del COVID, en el cual utilizamos herramientas como encuestas, moodboards, 

técnicas cualitativas 
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Se rompieron mitos sobre la razón por la cual la gente escogía un gimnasio, pensando 

que partía del precio cuando al cliente le importan otros conceptos sobre el lugar como 

la ubicación por la comodidad de traslado y las instalaciones prefiriendo que este 

grande y tenga el equipo suficiente para entrenar independientemente si le cuesta un 

poco más. 

Se descubrió que la ubicación es una de las partes más fundamentales para desarrollar 

sus operaciones de manera óptima y tenga un crecimiento significativo. 

Entre otras de las cosas que nos pudimos percatar durante el plan, fueron los distintos 

factores que pudieran limitar el desarrollo del centro de entrenamiento, ya que como 

conclusión se pudo observar que la fuerza del cliente es el pilar a cuidar para que la 

organización pueda desarrollarse de manera óptima y se mantenga en constante 

crecimiento. 

Mediante la herramienta del FODA pudimos observar que dentro de las amenazas 

hubo una muy importante, la cual fue la pandemia por Covid ya que fue algo que no se 

esperaba y menos a nivel mundial, aprendimos que si aplicamos y aprovechamos 

nuestras fortalezas como lo son una estructura organizacional, espacios óptimos, 

servicio al cliente, implementación de TIC´s, servicio post venta y oportunidades como 

lo es el crecimiento del mercado disponible, podríamos contrarrestar esa amenaza de 

manera óptima conservando nuestros clientes y continuando con las operaciones de la 

organización sin una posible quiebra, además de implementar planes de emergencia 

como lo son caja de ahorro, seguros, reservas o incluso invertir cierto porcentaje de las 

ganancias en el mercado de dinero. 

Por otra parte  notamos un punto que pasa por alto la mayor parte de la competencia 

es que se concentran tanto en ofrecer una gran gama de servicios que se olvida de lo 

que realmente quiere el cliente. 

También pudimos observar con mayor detalle como es el perfil de nuestro mercado 

meta y su comportamiento, para que todos los esfuerzos vayan encaminando a sus 

gustos. 



          
 
                             

243 

 

 

Se conoció más al cliente de una forma íntima compartiéndonos un poco de su persona 

mediante imágenes, palabras claves (insights), respuestas directas. 

Algunas de las respuestas más populares van desde contar con un buen entrenador, 

contar con el equipo necesario para llevar a cabo sus actividades, hasta valores que 

ellos asocian a la hora de entrenar como lo es la disciplina, el tipo de entrenamiento 

que prefieren considerando que en su mayoría muestra interés en los beneficios que 

tiene el levantamiento tradicional de pesas junto con ejercicios que sean más 

funcionales y la importancia de una buena higiene, la cual se ha convertido en un punto 

de suma importancia en estos tiempos. 

También se pudieron identificar los tres principales motivos por los que la gente hace 

ejercicio, los cuales son: salud, estética y estima. 

 

Parte fundamental del éxito en nuestro centro de entrenamiento es la organización que 

va desde el lugar donde se decidió colocar estratégicamente la sucursal, su 

distribución, tamaño de la planta, material empleado, los cuales permitirán una 

operación óptima. 

Además de decisiones fundamentales que influyen a futuro para el adecuado desarrollo 

como lo son los gastos del local (agua, luz, renta), comercios alrededor del local, 

población alrededor por lo que la matriz de localización nos ayudó a tomar la mejor 

decisión entre las opciones para poner la organización. 

Tras el análisis de las opciones de comprar o rentar y de comparar los números se 

decidió que la mejor opción era rentar el local y a largo plazo una vez establecida la 

organización poder buscar la opción de compra. 

De acuerdo al diagrama de Gantt para que nuestro centro de entrenamiento comience 

operaciones se requiere mínimo 6 meses. 

 

Lo que marcará la diferencia entre nosotros y la competencia es una adecuada 

estructura y procesos bien definidos que facilitaran la toma de decisiones de cada una 

de las áreas, delimitando tareas, responsabilidades, capacitando,  haciendo una 

adecuada selección de personal que cubra con los requisitos, tener una buena 

comunicación con el personal. 
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Debido a la pandemia todos los centros de entrenamiento, gimnasios, clubs debieron 

llevar de manera forzosa un estricto protocolo dejando de ser un lujo y convirtiéndose 

en una norma de higiene para usuario y el personal. 

 

Durante el estudio financiero pudimos observar que un gimnasio requiere de un 

inversión inicial bastante elevada y que la mayor parte de la inversión sería en el 

equipo a utilizar, después de cotizar con distintos proveedores notamos que los precios 

varían mucho ya sea por calidad o por proveedor y que debes elegir bien dónde 

comprar cada cosa ya que a veces convenía comprar por mayoreo y otras de manera 

individual. 

 

Al reflejar toda la información en los estados financieros pudimos notar en nuestra 

proyección que el resultado sería positivo y que el negocio daría utilidades siempre y 

cuando cuidamos de nuestros procesos y servicio al cliente para que fuera aumentado 

la demanda. 

 

Al analizar los distintos escenarios notamos que debíamos cuidar nuestros gastos e 

incentivar nuestros ingresos como vender más o subir los precios cada cierto 

tiempo  ya que de lo contrario nuestros flujos traídos al valor presente saldrán 

negativos lo cual dejará un mal sabor de boca a nuestros accionistas, a los cuales se 

les ofreció un rendimiento mayor a CETEs a 28 días para poder obtener el 

financiamiento y se debe cuidar esas cifras. 

 

Se debe tener una reserva en caso de algún incidente como lo vivimos el año 2020 con 

la pandemia, porque se decidió tener una cuenta para depositar cierta parte de las 

ganancias en caso de que el local tenga que cerrar pueda apoyar con los gastos 

mientras se aplica una estrategia a seguir. 

  

Para dar cierre a este trabajo, se llegó a la conclusión de  que si realmente se quiere 

llevar a la práctica un centro de entrenamiento de este tipo se requiere de un análisis 

complejo de los distintos factores así como un estudio bien elaborado si es que se 
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busca tener éxito en esta rama, se necesita reaccionar rápido a los distintos factores 

externos y no olvidar lo que realmente busca el cliente ni dejar de preocuparse por su 

salud, sobreponiendo el dinero o lujos innecesarios que no contribuyan al mejoramiento 

de este. 
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