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Resumen Ejecutivo

La industria del Fitness en Chile, es un sector que se encuentra en crecimiento
debido a que las marcas de las distintas disciplinas se estdn posicionando con éxito en
nuestro pais, reuniendo miles de seguidores y por lo tanto generando nichos de mercado
en distintas areas y sectores geograficos del pais. Debido a que se trata de deporte, el
rubro sufre estacionalidad, y los meses de menos concurrencia y concentracién de publico
en estos recintos son los meses de invierno y vacaciones de verano debido a factores
motivacionales de los clientes y también de menor disposicidon a pagar por el alto costo de
oportunidad que genera el cumplir con la rutina de deporte versus aprovechar el tiempo

en familia.

En este sentido se esta formando un nuevo modelo de negocio que busca atraer al publico
a los recintos deportivos en los meses frios y durante todo el aiio: el concepto de Centro o
Studio de Fitness. El que difiere de un gimnasio en que su especialidad son los planes de

clases dirigidas de forma presencial mas que los planes de maquinas y entrenamiento.

En este Plan de Negocio se analiza la opcién de montar un Studio Fitness en pleno

corazon de Santiago Centro.

La motivacion principal de este proyecto y en ahondar sobre este tema, en lo
personal, es debido a que ya se posee un conocimiento minimo de dos afios sobre el rubro
y por lo tanto se manejan las variables que lo definen y lo mueven, porque es un rubro
sumamente atractivo y con potencial de desarrollo, y ademas porque se cuenta con el

capital inicial requerido para dar marcha al Plan de Implementacion.

El mercado en la regidn metropolitana estd creciendo, asi como también la
competencia; en Santiago el nUmero de recintos de este tipo ha aumentado de 75 en el
afio 2007 a 129 en el afio 2011, sélo en la categoria de gimnasios se ha mostrado un
aumento de un 72% en la ciudad de Santiago, este crecimiento se debe a que se esta
produciendo un cambio en las preferencias de los consumidores, lo que se refleja en este

aumento de la demanda por locales que ofrezcan un servicio integral con varias
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alternativas fitness, y que exista un compromiso con los clientes al estar al tanto de sus
expectativas lo que por lo demas es lo que genera rentabilidad a largo plazo en este
negocio. Sabemos que para lograr una ventaja competitiva en cualquier rubro se debe
demostrar a los clientes que se entrega un servicio que genere mayor valor que la
competencia o sustitutos de éste. Para lograrlo se debe poner especial atencion en todos
los elementos que transmiten la propuesta de valor del negocio, ya sean: visibles,
tangibles y evaluables por los clientes (la infraestructura del recinto, equipamiento, aseo,
disefio, publicidad, entre otros) como también aquellos elementos que no lo son (el
servicio y atencién personalizada a los clientes, la asesoria en el proceso de creacion de su
rutina de entrenamiento o en la compra de ropa deportiva, la fidelizaciéon de los clientes
cautivos, entre otros). También se deben determinar, identificar y trabajar todas aquellas
acciones que determinan la experiencia de los clientes en dichos recintos, vale decir, en
aquellos procesos en los que se producen "encuentros del servicio", por ejemplo, se
debera dedicar especial atencién en reclutar y contar con un staff de instructores
reconocidos en cada una de sus respectivas especialidades, ya que, mas alla de que este
sea un recurso valioso dado que se entregaria un servicio mas completo y de calidad,
ademas los instructores que ya llevan afios dirigiendo clases, que objetivamente son
buenos profesionales segin cada especialidad a la que se dedican, poseen grupos de
seguidores que no necesariamente pueden provenir de la misma regién geografica en la
gue estan ubicados los distintos tipos de recintos (generalmente los instructores de fitness
realizan clases en mas de un recinto deportivo, y en distintas comunas de la Regién
Metropolitana. Incluso habiendo algunos que realizan “giras” de eventos a lo largo de
todo Chile) por lo que son reconocidos a través de las redes sociales y la web. Por lo tanto,
son una fuente de valor clave para cualquier tipo de negocio que busque posicionarse en
el mercado al que quiere apuntar, alivianando la dificil tarea de reclutar nuevos clientes

cuando el negocio esta recién en sus inicios.

En resumen, esta accidn (atraer instructores talentosos, carismdticos y con un publico

cautivo de seguidores) forma parte de la estrategia de marketing dado que incentiva a que
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se genere una mejor campafia en los comienzos del negocio donde la tarea de inscribir
nuevos socios (clientes inscritos con planes) es mas dificil debido a que la empresa no ha
formado su reputacién e imagen, ademas genera que haya un mayor flujo de clientes
espordadicos y se transmita el word of Mouth sobre el Studio, y asi se posicionara mas
rapido en el mercado. Por otra parte, el renombre de los instructores genera que se
reduzca el 'riesgo de bajo nivel de ventas' en el primer periodo después de la puesta en
marcha (Por ejemplo: a través de las redes sociales se pueden promocionar eventos que

convoquen publico seguidor de estos instructores).

La metodologia utilizada para encauzar la investigacidon y determinar las variables
relevantes para el estudio de tesis fue: realizar entrevistas en profundidad a Expertos en el
Sector (Profesionales Instructores y/o Empresarios que ejercen en el mercado del fitness
en alguna de sus disciplinas y que idealmente tengan su propio negocio). Se realizé ocho
entrevistas en profundidad a distintos expertos en disciplinas fitness en su mayoria
empresarios con mas de 6 afios de experiencia en el rubro. El cuestionario adjunto en
Anexos, posee quince preguntas que se dividen en tres dimensiones buscadas: la primera
es reflejar la motivacion de desarrollarse en el rubro del fitness que posee cada
emprendedor y su proyeccién visualizada, la segunda dimensidon es identificar
directamente la rentabilidad del negocio y los aspectos en los que se debe tener especial
atencion, y por ultimo la tercera dimensién busca determinar cémo visualizan la propia
disciplina en la que se especializan en el mercado chileno, con el fin de comparar las
visiones respecto a la competencia y estrategias de precios y aspectos en los que se

pueden comparar las marcas.

Los resultados de la entrevista en profundidad se encuentran en el capitulo del plan de

negocios 'Analisis de la Industria' y resumidos en conclusiones al final del documento.

Finalmente para la puesta en marcha del Plan de Implementacidon se cuenta con
una fuente de contactos y cotizaciones reales que se encuentran en la seccién del Plan
Financiero, ademas de adjunta de forma digital el archivo Excel que contiene la evaluacién

de rentabilidad completa y la mayoria de los links con los valores reales de mercado de los

8
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distintos items. De esta evaluacion se obtiene que el proyecto a cinco aiflos con una tasa
gue representa el costo de oportunidad de tomar este negocio versus ejercer la profesion
de Ingenieria Comercial de forma dependiente, obtenemos que el proyecto es rentable
con un VAN positivo y una TIR mayor al cien por ciento del proyecto. La inversion inicial se
recupera a mediados del segundo periodo y se proyecta un crecimiento anual constante

en las ventas al cabo del tercer periodo.

Se concluye que el proyecto es atractivo y por lo tanto serd ejecutado. La fecha
estimada para el comienzo de su funcionamiento es en Agosto del afio 2015 debido a que
en esta fecha comienza la temporada alta de las actividades deportivas a nivel pais y esto
incentivard que las ventas se estabilicen mas rapido que en un periodo normal o de
temporada baja. Desde la fecha actual hasta el periodo de ejecucién se buscara aumentar
el monto disponible como capital inicial y asi contar con una mayor liquidez, también se
estudiard la ubicacidn exacta del local, se diseiiara la estrategia de marketing en detalle y

el material gréfico que se utilizara en la campafia publicitaria presencial.
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Introduccion

El surgimiento de una idea de negocio (o negacién del ocio) no es algo que ocurre
de la noche a la mafana, sino mas bien, es un proceso que debe someterse tanto a
nuestras emociones como también a nuestra racionalidad. La idea de negocio debe estar
directamente ligada a la personalidad del emprendedor y por lo tanto ira de la mano con
escoger actividades y labores a desempefiar que sean de nuestro agrado y asi ademas
garantizamos que el proyecto tenga mayores probabilidades de tener éxito porque se
reduce el riesgo de la teoria de agencia y se logra alinear los objetivos personales con los
laborales, ya que se reducen los riesgos de bajo rendimiento del personal en cuanto a

atencion al cliente que es un item primordial en cualquier servicio.

En el caso de este Plan de Negocio, la idea surge desde la necesidad por desarrollar
un proyecto propio, pero ademas complementar el crecimiento en esta etapa de la vida
en donde mi actividad principal pertenece al mundo del fitness. La idea de mezclar ambos
conceptos: "mi propio negocio" y "el mundo del fitness", me hizo estar mas atenta en el
crecimiento, la especializacién, en cada experiencia vivida en relacién con este rubro, y en
cada proceso de desarrollo de mi actividad, que en estos ultimos casi dos afios se ha
convertido en mi oficio. Es por esto que existe una nocién previa sobre las variables que
predominan en este negocio, sobre cuales son las tendencias y estrategias que hoy rigen
en este mercado que se encuentra en crecimiento. Finalmente, me interesa seguir

investigando sobre la industria del fitness a través de mi propio emprendimiento.

El término fitness posee dos acepciones diferentes, pero relacionadas entre si. La
primera definicion que podemos dar de fitness, es aquella que hace referencia al estado
generalizado de bienestar y salud fisica logrado no sélo a partir del desarrollo de una vida
sana, sino también y principalmente, del ejercicio continuado y sostenido en el tiempo. La

segunda acepcion de la palabra es la que seiala el tipo de actividades fisicas normalmente

10
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comprendidas como ‘fitness’ y que se realizan por lo general en espacios deportivos

especificos.

El negocio que se evaluara en este Plan de Negocios es un nuevo concepto que se
refiere a un tipo de recinto deportivo 'in door' en el cual se desarrollan actividades
deportivas y de baile. En un extremo se encuentran los ya conocidos gimnasios, los cuales
se especializan en entregar planes basicos de bajo costo con maquinas y un servicio poco
personalizado. Por otra parte se encuentran las Academias de Baile, las cuales se
especializan en ofrecer distintos tipos de clases de baile para variados segmentos, se
podria decir que el concepto es menos fitness pero también se considera como actividad
deportiva en un recinto cerrado. Finalmente, hace poco menos de 6 afios en Chile se esta
utilizando el concepto de Studio Fitness, que se refiere a un recinto que puede o no
poseer sala de musculacidn, pero su especialidad son las clases dirigidas en salas de baile,
las cuales no necesariamente deben ser ramas de baile, sino mas bien se deben ofrecer
distintos tipos de clases dirigidas segun las disciplinas fitness mas populares en Chile,

como Crossfit, TRX, Zumba Fitness y sus ramas, Bodypump, Bodycombat entre otras.

El proyecto tiene una fecha estimada de ejecuciéon para Agosto del afio 2015, y se
presentaran tanto la descripcion detallada del negocio como sus proyecciones de ventas,
costos, flujos de efectivo y rentabilidad esperada. Finalmente se presentaran las

conclusiones obtenidas.

! The Global Fitness Community: “Definicién y dudassobre Fitness”. Fuente:
http://es.fitness.com/forum/threads/93656-definicin-y-dudas-sobre-fitness

11
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Cuerpo Plan de Negocios

El primer paso para la creacién de cualquier negocio o emprendimiento, es definir
los lineamientos en los que se situara en el mercado, asi como también realizar un analisis
del entorno, oportunidades, andlisis rentabilidad y puesta en marcha. Para esto,
utilizamos el formato de un plan de negocios genérico (Balanko-Dickson, 2008),
comenzando con un analisis externo de la industria y el mercado, para luego realizar un
analisis interno del negocio en si, definiendo su identidad y esencia, asi como también
argumentar con un plan financiero la factibilidad econdmica y conveniencia de este

emprendimiento que ha decidido efectivamente llevarse a cabo.

Andlisis de la Industria

Era la década del '90 y en América Latina se desarrollaba un rubro que para
muchos era poco conocido, sectorizado y para un publico especifico: la industria del
deporte in door, es decir, los gimnasios y recintos deportivos cerrados. Sin embargo, con
el correr del tiempo, el mercado del fitness en la regiéon cambid y comenzd a desarrollarse.

Hoy es un sector robusto con claras oportunidades de crecimiento.

A pesar que es una industria incipiente, actualmente ya cuenta con 13 marcas
norteamericanas y dos europeas presentes en varios paises de la regidn con centros
franquiciados. A esto se suman las ocho marcas latinoamericanas que estan creciendo
dentro y fuera de sus mercados de origen, a través de franquicias y cuatro que
manifestaron intenciones de hacerlo, segin revelé el informe para América Latina de
IHRSA (International HealthRacquet&AssociationSportsclub) por sus siglas en inglés:
Alcance y Envergadura de los Mercados Clave de Gimnasios, el primero de este tipo y que

fue elaborado en conjunto con Mercado Fitness y Fitness Brasil (América Economia, 2012).

El informe indica que la industria facturé en 2011 USS$5.600 millones en los mas de 46.000
gimnasios que existen en los quince mercados que fueron analizados en el estudio, en el
que se detalla que Brasil y México son los paises con mayor facturacion durante el

ejercicio anterior con USS$2.358 y US$1.479, respectivamente, lo que es esperable si se

12
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considera que ambos paises son las economias mas grandes de la regiéon y que esta
industria estd muy relacionada con la renta per cdpita. Mds atras se ubica Argentina,
mientras que los mercados pujantes y nuevos son Chile y Peru. En Chile el tamafio del

mercado era de US$152 en el afio 2011. Ver Anexo 1.

“La industria del fitness es todavia joven, esta en crecimiento y en eso no hay vuelta atras.
No me imagino que aspecto podria afectar tan negativamente a la industria para detener
su crecimiento, porque todos los factores son positivos. Esto no puede mas que crecer”,

sefialé Guillermo Vélez, redactor del informe y editor de Mercado Fitness.

En tanto, Ulises Fontanini, master de franquicias y director general para Uruguay,
Argentina, Chile y Sur de Brasil de Vivafit Uruguay, dice que el mercado en los tres ultimos
afios ha crecido entre un 15% a 20%. “América Latina tiene un gran potencial de
desarrollo y penetracion, porque es una industria poco desarrollada", agregando que "ya

no es un deporte de elite, se esta masificando cada vez mas”.

En este sentido y apoyando las tesis anteriores, el gerente general adjunto de Gold’sGym
Peru, Alvaro Garcia, explicé que “estimamos que la industria en el Pert se ha expandido a
porcentajes de dos digitos, y lo mismo estd ocurriendo en los demas paises de América
Latina; en unos mas que en otros, dependiendo de la penetracion de industria". De todos
los mercados latinoamericanos, Chile es el pais que tiene el cuarto lugar en el indice de

penetracidn, dado que el 2,4% de los chilenos asiste a algun gimnasio.

Al momento de hacer proyecciones, el editor de Mercado Fitness declaré que la industria
podria crecer hacia el 2014 entre un 10% a 15%, misma estimacién que se realizé para el

ano 2013. Ver Anexo 2.

Algunas de las causales de este auge son la solvencia de las economias de la region, el
crecimiento de las clases medias, la necesidad que tienen actualmente las personas por
mantenerse activas y la percepcion de consumo de la actividad fisica. Dentro de los

contras, se suma la poca disponibilidad inmobiliaria que tienen los centros para ubicarse,
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dado que los gimnasios terminan compitiendo muchas veces con grandes empresas por

pisos disponibles.

Si bien la industria es joven, existen oportunidades, lo que conlleva desafios y ciertos
obstaculos. Actualmente, el sector estd atomizado en todo el mundo, por lo que se estd
dando una tendencia a la agrupacion, lo que permitird su formalizacién tanto fiscal como

laboral.

Sin embargo, los desafios estan claros para todos los actores y consiste en que hoy estdn
frente a un consumidor mas informado y exigente. Por eso es necesario mejorar la calidad
de servicio; innovar; reducir costos y falencias; aumentar la cantidad de socios vy
retenerlos; junto con mantener a los empleados de los centros motivados. En definitiva, el

principal reto es estar preparado para el crecimiento que se viene.?

Para sintetizar el andlisis de la Industria del Fitness en Chile utilizaremos el modelo

proporcionado por Porter® (Scholes & Gerry, 2001), de las cinco fuerzas competitivas:

Tabla 1: Analisis de las 5 Fuerzas Competitivas en la Industria del Fitness en Chile
Fuerza Competitiva Participantes Influencia de la Fuerza
Clientes Clientes finales de distintos  Alto Poder de Negociacion

segmentos. A la poblacion  de los clientes, pues estos

activa que realiza deporte poseen una variedad de

se suma la poblacién opciones y sustitutos.
inactiva.

Proveedores Arriendo locales, Bajo Poder de Negociacion
equipamiento deportivo, en la mayoria de los
materiales, marketing, elementos de
otros. implementacidn, salvo en

el arriendo de locales

? Noticia Industria del Fitness (2012). Fuente: http://www.americaeconomia.com/negocios-
industrias/industria-del-fitness-en-america-latina-movio-us5600m-en-2011
*Analisis del Entorno Competitivo, notas de clases (2013). Profesor Ismael Oliva.
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Competidores

Sustitutos

Nuevos Entrantes

Conclusion

Gimnasios, Academias,
Estudios, Boutiques,
Deporte en el lugar de
trabajo o estudio, Deporte
al aire libre (‘Elige Vivir
Sano’ u otros programas
gubernamentales),
Instructores
independientes.
Disciplinas Fitness
populares.

Nuevos locales que

impartan disciplinas

comerciales, los cuales son
escasos en Stgo Centro.
Alta Rivalidad. Dada
principalmente entre
locales cercanos

geograficamente.

Alta amenaza de Servicios
Sustitutos.
Baja Amenaza de Nuevos

Entrantes.

Fitness.

Se concluye que la Industria posee un potencial de
crecimiento, por lo que aun no se encuentra saturada. La
rentabilidad de los recintos deportivos en Chile fluctua
entre un 20 y un 30% en el caso de las grandes cadenas,
y entre un 40 y un 60% en el caso de los centros de
menor envergadura. Esta proviene de la venta de planes
de clases dirigidas presenciales, las cuales reportan un
elevado ingreso marginal muy por sobre el menor costo
marginal. Finalmente la estrategia de diferenciacion es
clave en este mercado, asi como también el
posicionamiento geogrdfico y la fidelizacion a largo

plazo de los clientes.
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Para conocer mas sobre las variables que rigen este mercado, se decidid realizar
entrevistas en profundidad cuyo cuestionario se adjunta en Anexos al final de este
documento (ver Anexo 3), apuntadas hacia expertos en el sector del Fitness en distintas
areas, para lo que se estipuld una caracteristica excluyente, y es que hayan trabajado de
forma independiente en este rubro al menos un afo, para asi lograr obtener aspectos
tanto positivos como negativos del ejercicio de su negocio y también datos sobre la
rentabilidad de este y sus respectivas proyecciones. Los entrevistados (Profesionales
Instructores y/o Empresarios que ejercen en el mercado del Fitness en alguna de sus
disciplinas y que idealmente tengan su propio negocio) fueron seleccionados por cumplir

con dichas caracteristicas y se establecieron vinculos a través de contactos.

Se realizé 7 entrevistas en profundidad a distintos expertos en disciplinas Fitness en su
mayoria empresarios con mds de 6 afos de experiencia en el rubro. El cuestionario
adjunto en Anexos®, posee 15 preguntas que se dividen en tres dimensiones buscadas: la
primera es reflejar la motivacidon de desarrollarse en el rubro del Fitness que posee cada
emprendedor y su proyeccién visualizada, la segunda dimensidn es identificar
directamente la rentabilidad del negocio y los aspectos en los que se debe tener especial
atencion, y por ultimo la tercera dimensién busca determinar cémo visualizan la propia
disciplina en la que se especializan en el mercado chileno, con el fin de comparar las
visiones respecto a la competencia y estrategias de precios y aspectos en los que se
pueden comparar las marcas. Los resultados obtenidos pueden revisarse en extensidon en

el Anexo 4.

El resultado de la entrevista en profundidad fue interesante, debido a que en
primera instancia todos los emprendedores tienen motivaciones distintas para comenzar
su negocio; algunos buscan realizar algo que les gusta, otros por generar rentabilidad,
otros por cumplir un objetivo personal, otros solo por necesidad de tener un empleo. Por
otra parte ven que el negocio tiene una proyeccién minima de 5 afios mas con un

crecimiento anual sostenido, en especial aquellos que se dedican a Zumba Fitness que es

* Ver en Anexo 3. Cuestionario de Entrevista en Profundidad.

16



Plan de Negocios y Analisis de la Industria del Fitness en Chile

una disciplina que se encuentra en expansidon en Chile desde el 2009. El modelo de
negocio de estas empresas en general implica entablar relaciones de largo plazo con los
clientes, a través de un trato cercano y personalizado, de forma que los beneficios
percibidos sean superiores a los resultados fisioldgicos que las disciplinas en si producen
en el corto plazo. Por otra parte mantener una relacién comercial con la empresa Zumba
Chile se considera como un colaborador clave debido a que proporciona una herramienta
gue complementa el desarrollo del negocio hacia el area de venta de productos oficiales
de la marca con descuentos considerables a los instructores certificados que deseen

explorar este mercado.

Luego respecto a la segunda dimensién, se obtuvo que los ingresos por Zumba
Fitness y disciplinas similares ascienden a los S3M mensuales y el resto de los planes
suman $2M, dando un total de S5M liquidos de ventas de los cuales aproximadamente un
40% son costos, todos son valores promedios por lo que la rentabilidad del negocio es
bastante atractiva.
Respecto a la tercera dimensidn a evaluar; los instructores de Zumba Fitness proyectan un
crecimiento sostenido y exponencial por los siguientes cinco afios, ademds se atreven a
apostar por expandir sus negocios e instalar sucursales en otras comunas o incluso en
regiones.

El instructor de Crossfit, considera que la diferenciacidn es la caracteristica fundamental
de los empresarios independientes y pequefios, si bien se compite en precios en el
mercado, los alumnos debe percibir que estan recibiendo un servicio especializado y
personalizado, y en el largo plazo se debe si o si crecer, pero de forma mesurada y
responsable. El maestro de Taekwondo, agrega que se debe ser fiel a la marca y ser
consecuente con la propuesta de valor, ademas indica que el rubro del deporte es
rentable, requiere de esfuerzo, perseverancia y coherencia. Se debe seguir un proceso

continuo de mejora y estar dispuesto a correr riesgos y por lo tanto equivocarse.

El CEO de la empresa Zumba Chile nos cuenta que: ‘El resultado en el territorio de Chile ha

sido muy explosivo, logrando ser ésta disciplina la mas masiva y exitosa a la hora de elegir
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un sistema de acondicionamiento. Respecto a las ganancias, siempre se pueden esperar
mejores resultados y pensar en los desaciertos que se hicieron dentro del proceso de

aprendizaje y crecimiento del mercado’.

Ademas, nos confirma que la marca tiene contrato con la sucursal chilena por un
minimo de 6 aflos mas y promete ser la sede de la marca en Latinoamérica, tomando
control de Zumba Peru y Zumba Argentina en el 2015. Lo cual por supuesto constituye una
oportunidad para nuestro negocio que pretende mantener una relacidn estrecha con esta

empresa, socio estratégico relevante para el funcionamiento del Studio Fitness.

Andlisis del Mercado

Segln la Encuesta Nacional de Habitos Deportivos realizada en el afio 2010, la cual
revela la cantidad de tiempo asignado a realizar actividad fisica para los chilenos mayores
de 18 afos, demuestra que; la mayoria de los chilenos y chilenas (53,2%) declaran
interesarse en la actividad fisica y deportiva, sin embargo no traducen dicho interés en
acciones o practicas concretas. Quienes si lo hacen alcanzan al 28,2% de la poblacién. En
el otro polo, quienes no tienen interés por el deporte y la actividad fisica sélo llegan a un
18,1%, el que se desglosa en un 17,0% correspondiente a quienes no efectuan practica
alguna de actividad fisica y/o deportes y un 1,1% perteneciente a quienes sin tener interés
efectlian estas actividades por obligacién (trabajo, motivos de salud, entre otros)°. Y en
conclusion el 86,4% de los chilenos mayores de 18 afios se consideran ciudadanos

sedentarios (Universidad de Concepcién, 2012).

El evidente incremento de gimnasios privados que se observa en la ciudad de
Santiago, en los ultimos diez afios, da cuenta de la alta demanda que existe de este tipo de
servicios por parte de los consumidores. Esta mayor demanda puede atribuirse al
creciente interés de las personas por incorporar en sus habitos de vida alguna forma de

actividad fisica regular, que les ayude a mejorar su salud y calidad de vida,

> Encuesta Nacional de Habitos Deportivos, Resultados (afio 2010), paginas 27-29.
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contrarrestando asi los problemas asociados al sedentarismo (ver Glosario) que

caracteriza la vida urbana actual. Ver Anexo 5.

En la comuna de Santiago residian 200 mil habitantes lo que representa el 4,3% de la
poblacién del Area Metropolitana (ciudad de Santiago) y el 3,31% de la poblacién de la
Regiéon Metropolitana y recibe diariamente una poblacién usuaria de 1,8 millones de
personas (. Municipalidad de Santiago, 2002). En cantidad de habitantes ocupa la séptima
posicion del Area Metropolitana después de Puente Alto (492.915), Maipu (468.390), La
Florida (365.674), Las Condes (249.893), San Bernardo (246.792) y Pefialolén (216.060)
respectivamente® (INE, 2002).Segun los resultados preliminares del Censo realizado el
2012, se muestra que Santiago Centro aumenta su poblacién en 93 mil habitantes y es la
comuna que mas personas sumo en diez ainos. El centro de la capital paso de tener
214.159 habitantes en 2002 a 308.027 en este Censo (que constituye un alza de un
43,8%), convirtiéndose en la comuna con mds habitantes nuevos del pais. Segun el
director del INE, Francisco Labbé, son tres las razones explican este fendémeno. "Uno, es el
incentivo de subsidios para invertir comprando propiedades en comunas en las cuales
tienen baja poblacién y se busca repoblar", explica. "Otras razones que inciden en dicho
aumento es que son hogares unipersonales. Muchos jévenes que viven solos se van a vivir
al centro. Y la ultima razén es que los inmigrantes que llegan a la capital prefieren vivir en

esta comuna", afiade Labbé. (La Tercera, 2012).

Desde la década de los afios noventa algunas ciudades latinoamericanas han
experimentado dos formas de crecimiento urbano complementarias: un intenso
movimiento residencial hacia la periferia (movilidad centrifuga) versus una densificacién
de espacios centrales (movilidad centripeta).De ahi que exista una intensa valoracién de
los espacios centrales como objetos del capital comercial y como opciones residenciales

significativas (Dureau & Bonvalet, 2000) (Contreras Y., 2005) (Contreras Y., 2011).

® llustre Municipalidad de Santiago, datos demograficos. Fuente: http://goo.gl/jFQyi3
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Dicho movimiento se inicia en los afnos noventa, cuando el municipio de Santiago lleva a
cabo el Plan de Repoblamiento cuyos objetivos se orientaron a la generacién de una
oferta de vivienda nueva en zonas de deterioro y en barrios consolidados y bien
conectados al resto del sistema metropolitano. A esto Ultimo, se sumaron obras de
mejoramiento vial y urbano, el arribo de oferta cultural y comercial y, por sobre todo, la
llegada de nuevos habitantes urbanos, especificamente jévenes y adultos profesionales y
técnicos que posicionaron y consolidaron al centro como uno de los espacios residenciales

mas dindmicos.

El mayor peso que adquieren las dreas centrales estaria asociado a un contexto de
transiciéon demogréfica, donde existe una reduccién significativa de las tasas generales de
urbanizacién que reduce la presién sobre el crecimiento urbano y redirige la mirada hacia

el interior de las dreas urbanas (Carrién & Hanley, 2005).

El caso particular de la comuna de Santiago se caracteriza por concentrar un nimero
significativo de bases financieras, gubernamentales y corporaciones de importantes
instituciones nacionales, junto a una oferta inmobiliaria que crece, se diversifica y captura
las externalidades positivas de una localizacidon central. La penetracién de una oferta
comercial creciente, en especial cafés, restaurantes, galerias de artes, centros
comerciales, junto con obras de mejoramiento vial (extensién de la linea 5 del Metro,
proximidad a autopistas como Costanera Norte y Autopista Central) y la construccion de
estacionamientos subterrdneos le asignan a la centralidad una posicion significativa a

escala metropolitana.

Este movimiento centripeto no es casual, responde a cambios socioculturales vy
demograficos, entre éstos: reduccidon del tamafio de los hogares, existencia de familias
monoparentales, aumento de la jefatura femenina y una oferta inmobiliaria que cubre las
expectativas y las demandas residenciales de sus nuevos habitantes y de inversionistas
nacionales y extranjeros que colonizan zonas con fuertes atributos de localizacién, con
ventajas en términos de renta y precio del suelo, accesibilidad, conectividad e

infraestructura y equipamiento instalado.
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¢Quiénes son los nuevos habitantes de Santiago Centro? Para Yasna Contreras, doctora en
Urbanismo de la Facultad de Arquitectura de la U. de Chile, los nuevos habitantes de
Santiago Centro responden a dos categorias. Por un lado estan los gentries, que valoran la
comuna por su centralidad y aprovechan espacios culturales, cafés y la arquitectura. Y, por
otro, se ubican las “aves de paso”, que ven el lugar como una inversién a futuro. “Son
personas de comunas periféricas, que estan entre los 23 y los 45 afios, para las que el
centro es una etapa de su vida, pues suefian con vivir en parcelas o lugares alejados. Son
un 63% dentro de los nuevos habitantes”, detalla, y aflade que estos propietarios de
departamentos demandan espacios sofisticados, con gimnasios y salas multiuso. Destinan

un 40% de su sueldo a dividendo y gastos comunes (Contreras Y., 2011).Ver Anexo 6.

Por lo tanto esta comuna se convierte en un punto de inicio atractivo para cualquier
negocio que atienda personas de forma directa, debido a la alta concurrencia de publico
flotante y que aun posee barrios populares histéricos que ofrecen locaciones privilegiadas
para lograr una estrategia de posicionamiento geografico de un recinto deportivo en este

Caso.

En Chile no existe un marco técnico normativo que regule el funcionamiento de los
gimnasios. Estos deben cumplir sélo con normativas generales en materia de aprobacion
de patentes, urbanismo y construccion y salud, en lo que se refiere a locales destinados a

uso publico’ (SERNAC, 2002).

Esta ausencia de normativa ha permitido la proliferacién de gimnasios que no cuentan con
un perfil basico de calidad asociado a estandares minimos, en un marco de transparencia
y sana competencia. En este contexto, el consumidor se ve obligado a elegir entre un
gimnasio u otro basado en su propio criterio, sin que cuente con la informacién necesaria
para ponderar aspectos técnicos relacionados, por ejemplo, con la infraestructura,

servicio, seguridad e higiene.

7 calidad de gimnasios en la ciudad de Santiago — Version Corregida — (Enero, 2002). Fuente:
http://www.sernac.cl/34405
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La Oportunidad

Para adentrarnos en la descripcién del negocio en si, debemos primero responder
las preguntas: ¢ Cudl es la oportunidad que se encuentra en el mercado?, ¢Por qué hemos
decidido cubrir ésta necesidad latente y en este rubro en particular? Y ¢Cémo

pretendemos cubrir esa necesidad?

Cambio Demografico en la Comuna de Santiago

Convertir a la comuna de Santiago en una opcidn residencial significé la llegada de
nuevos habitantes que provenian de diferentes sectores de la ciudad (como vimos en el
apartado anterior, el aumento de la poblacién en esta comuna fue de un 44%
aproximadamente), en especial de comunas pericentrales bordes, periféricas y de otras
ciudades del pais y con ingresos similares o superiores a la poblacidn preexistente.
Mayoritariamente, se trata de jévenes y adultos profesionales, muchos de ellos primeras
generaciones universitarias para quienes el centro de Santiago adquiere principalmente
un sentido material mas que simbdlico. Material, porque dada la vulnerabilidad y
flexibilidad laboral a la que mucho de éstos se ven sometidos, el centro les asegura

conectividad, intermodalidad y proximidad a sus redes sociales y familiares.

Lo interesante de la recuperacion del centro de Santiago es que esta cargada de un
intenso movimiento residencial. No esta marcada por el retorno o regreso de élites
suburbanas, mas bien el arribo de clases medias con movilidad social en “ascenso” que, a
su vez, representan a nuevas estructuras familiares diversificadas. Lo dominante en la
comuna de Santiago es un proceso de “verticalizacion”, donde hay una invasion y sucesion
constante de grupos socioecondmicos de ingresos medios similares, con movilidad social
“ascendente” y con una valorizacidn heterogénea que va mas alla de la simple articulacién

entre localizacidn del trabajo y residencia.

Lentamente, la comuna de Santiago ha ido incrementando el numero de permisos
de edificacidon para otros usos como oficinas y comercio. A su vez, estd inserta en un
centro extendido o longitudinal que parte del centro histérico hasta el barrio El Golf en la

comuna de Las Condes, ejerciendo un fuerte poder de atraccion de destinos no
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habitacionales. Un informe realizado el afio 2009 por la empresa Global
PropertySolutions, a pesar de reconocer que Las Condes lidera el ranking de metros
cuadrados de oficinas a escala metropolitana, pone en relieve que la comuna de Santiago
ocupa el segundo lugar en el mercado de oficinas clase A y A+. Las Condes concentraria el
69,7%; Santiago Centro un 16,8%, Providencia un 10,4% y finalmente, Vitacura con un
3,2%. Esto ultimo avala la tesis de un centro que gana jerarquia metropolitana y que es

parte de una centralidad extendida (Contreras Y., 2011).

En este estudio indica que el 61% de los habitantes de la comuna de Santiago
declaré en el Censo del afio 2002 vivir y trabajar en la comuna central siendo los casos
mas representativos los barrios que acogieron un mayor niumero de edificios en altura
desde 1990 a la fecha. En los barrios Centro Histérico, Santa Lucia, Forestal, Almagro, Lira
y Brasil mas del 22% de su poblacidn trabaja y vive en el mismo barrio. La condicion de
atraccién laboral que ejerce la Comuna para quienes la habitan es tan significativa a escala
metropolitana, que se convierte en el quinto territorio después de San Bernardo, Maipu,
Las Condes y Puente Alto en concentrar un importante volumen de su poblacion dentro
de su mercado de trabajo interno (Contreras & Figueroa, "Los patrones de movilidad

residencial y cotidiana en la ciudad de Santiago"., 2008).

Mercados Geograficos Disponibles

En el rubro del Fitness (y el deporte en general) el posicionamiento geografico
cumple un rol clave, esto debido a que el canal de distribucién del servicio que ofrece es
directo, y por lo tanto la recurrencia de los clientes va a depender directamente de cudn
cercanos se encuentren de los recintos en que se ofrecen estos servicios. Dada la
informacién indicada en el pdrrafo anterior, podemos indicar que constituye una
oportunidad el posicionar un local deportivo en la comuna de Santiago, debido al
aumento de la poblacién en ciertos barrios residenciales, el aumento en la oferta
inmobiliaria de locales comerciales y la buena conectividad que ofrecen ciertos barrios los
cuales poseen accesos a la linea del metro de Santiago, lo cual también permite ampliar el

rango de cobertura del negocio. Por experiencia trabajando en el rubro (en distintas
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comunas de Santiago), en general si se ubica una sala tipo Studio Fitness en una zona
residencial mds que comercial, la poblacion potencial que puede llegar a captar este
negocio abarca geograficamente entre seis y diez manzanas urbanas aproximadamente
(entre 0,6 y 1 km2 de superficie), si bien la densidad de Santiago Centro bordea los 14 mil
habitantes por km2, esta distribucién no es homogénea, sino mds bien un promedio
general. Lo cierto es que existen ciertos barrios que concentran mayor cantidad de
habitantes, y por otra parte también existen sectores de Santiago Centro que concentran
mayor urbanizacion vertical (ver Anexo 7) y los habitantes poseen mejor situacién
socioecondmica. Por lo tanto se estima que la demanda potencial de nuestro negocio, que
incluye el publico flotante mas la poblacién residente de la comuna, podria alcanzar entre
300 y 500 personas, las cuales constituyen un cliente esporadico y/o recurrente del
servicio. El objetivo estratégico principal es lograr captar una red de clientes permanentes

gue bordee las 100 personas en el primer afo de funcionamiento.

Mapcity realizé un estudio georreferenciado sobre la dinamica de los Gimnasios en
Santiago, y determind un concepto que denominan como “drea de afluencia”. Ademas
este estudio nos muestra la concentracion de gimnasios en el espacio territorial y nos

entrega una visién mds amplia de cémo estan posicionados (Mapcity, 2012).

Existe un area de influencia de cada recinto deportivo. Considerando el desplazamiento
maximo que una persona estd dispuesta a hacer para caminar hasta él, siendo este tiempo
de 10 minutos. La oferta actual de oficinas y las areas de influencia de los gimnasios
existentes hoy en dia, dejan algunas dreas desprovistas de gimnasios y por lo tanto,
potenciales para la localizacion de ellos®. Por lo que podemos visualizar que existen
ubicaciones disponibles para entrar en este mercado en la region seleccionada. Ver Anexo

8.

® Estudio: “Dinamica Territorial de los Gimnasios en el Gran Santiago”. Fuente:
http://corporativo.mapcity.cl/wp-content/files_mf/prensa_gimnasios.pdf
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La Experiencia en el Rubro

La experiencia que se posee en una disciplina Fitness en particular es lo que aporta
uno de los recursos claves a este negocio. Se cuenta con aproximadamente dos afios de
experiencia en la disciplina de Zumba Fitness, la cual se ha convertido en un gran
fendmeno en Chile y en todo el mundo debido a la larga lista de beneficios que entrega a

quienes la practican (ver Anexo 9).

El contar con conocimiento en el rubro del fitness (ejerciendo hasta el dia de hoy
como instructor) y ademas complementar con la experiencia obtenida en la escuela de
administracion generd el poder analizar esta industria con una mirada mds critica, objetiva
y comercial. Por lo tanto se identifican con mayor claridad y conviccidon las variables que
inciden en la demanda, como lo son la estacionalidad en los meses frios del aio, el factor
geogrdfico que va de la mano con la disposicion a pagar de los consumidores, por otra
parte la forma de relacionarse con éstos asi como también el lograr generar una
propuesta atractiva que cautive al publico en los primeros meses de funcionamiento de la
empresa si bien es una tarea dificil, se aliviana la carga al tener certeza sobre ciertos
elementos que se deben utilizar en el proceso de promocion y mantenimiento de las

relaciones tanto con los colaboradores como con los consumidores.

Productos y Servicios
Hoy en dia el mix que ofrecen las empresas participantes de este mercado esta
compuesto principalmente por servicios, pero también se incluyen mercados

complementarios de productos:

Planes de Clases Dirigidas Eventos especiales

Planes de uso de Maquinas Venta de Ropa Deportiva
Planes combinados Venta de Suplementos Alimenticios

Tickets de Clases Unitarias Venta de otros productos

LSRN NN
LSRN NN

Evaluaciones Nutricionales Personal Trainer y otros servicios

personalizados
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En el caso de la empresa que se estd evaluando, esta se especializara en planes de clases
dirigidas y planes combinados en la medida que se agreguen distintas disciplinas fitness.

Ademas se complementard con eventos especiales y venta de ropa deportiva.

Descripcidn del Negocio

La empresa que buscamos crear es una entidad que se especialice en la entrega de
servicios, y por lo tanto que ofrezca experiencias y momentos Unicos de esparcimiento y
creacion inconsciente de habitos deportivos, es decir, aportar a crear una mentalidad mas
fitness en sus propios clientes o bien generar de alguna manera un cambio positivo tanto
fisico como mental en su estilo de vida, haciendo un contraste desde el antes y el después

de haberse sometido a alguno de nuestros programas.

La Marca e Identidad de la Empresa

La marca debe ser amigable y potente a la vez, debe transmitir confianza e inspirar
un danimo de seguridad en cuanto al servicio personalizado que se estara entregando. El
nombre de la empresa unificard los conceptos de ‘STUDIO’, ‘FITNESS’ y ‘BIENESTAR’. Aun
no se ha decidido el nombre definitivo, pero se plantea el primer logo ‘piloto’ de este
proyecto (ver Anexo 10) con un nombre genérico que en un plazo maximo de cinco meses
debe ser instaurado como el definitivo para comenzar a disefiar el material grafico de la

estrategia de publicidad en el marco del lanzamiento del Plan de Marketing.

Los colores del logo fueron escogidos por gustos personales, sin embargo, el color verde
limén es de forma subyacente muy similar al color que se utiliza en la linea de ropa
deportiva de mujer, especificamente identificando la marca de Zumba Fitness, que en el
caso de la empresa que queremos crear, sera la especialidad y el fuerte en las clases
dirigidas. Por otra parte, el color morado o purpura, hace un llamado al publico femenino
gue sera también en su mayoria nuestro publico objetivo.
Misiodn

El objetivo a corto plazo del negocio es que los clientes valoren el servicio

personalizado, que entregard resultados en su cuerpo y también en su mente, a través de
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generar un cambio en su estilo de vida e incentivar una mentalidad mas fitness. Por esto,

la misidn del Studio sera:

“Entregar a nuestros socios un servicio integral que los beneficiara de forma tanto fisica
como emocional, a través de nuestros programas de clases dirigidas y personalizadas en
diferentes tipos de disciplinas fitness”.
Vision

El objetivo a largo plazo del negocio es que se convierta en una plataforma para el
ejercicio de distintas disciplinas fitness, idealmente las mds populares en el momento y
aquellas que mas seguidores tengan en la regién. Por ahora no se ha planteado ninguna
meta concreta respecto a premiaciones o competencias. Por esto, la visién del Studio

sera:

“Servir como una plataforma consolidada en la que se encontrardn distintas ramas del
fitness. Formar un modelo de negocio innovador y sdlido a través de buenas relaciones
con nuestro equipo de trabajo y ademds alianzas estratégicas externas. Finalmente
tomar la oportunidad de crecimiento que entrega el mercado y expandir con nuevas
sucursales para llegar a nuevos nichos de mercado”.
Etica

Serd un concepto instaurado la responsabilidad empresarial con los empleados,
debido a que el fuerte del negocio serd entregar un buen servicio, y por lo tanto deben
existir politicas claras y conocidas por todos los miembros del staff, vale decir, se
realizardn reuniones previas a cerrar los contratos donde se explicaran los lineamientos de
la empresa, lo que serd transmitido de forma constante y transparente a todos los

trabajadores.

Por el lado de los clientes, se asumird un compromiso con nuestra misién y por lo tanto se
velard porque los consumidores de nuestros programas efectivamente tengan resultados,
los que deben ser medibles y registrables. Se llevara un control periddico de su desarrollo

y se generardn indicadores para medir también nuestro desempefio como empresa.
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Estructura Legal
Inicialmente puede tratarse como empresa unipersonal, y posteriormente optar a
formar una sociedad con un colaborador que aporte conocimiento en el rubro asi como en

ambitos administrativos.

El rubro que se utilizard en un comienzo es el de Academia de Baile, simplemente por un
motivo prdctico; este rubro posee menos exigencias en cuanto a infraestructura para la
aprobacion del giro y funcionamiento del local bajo normativa. Este giro ademas se
complementara con la venta de ropa deportiva y otros productos relacionados con el

rubro.

Medio Ambiente
Serd una politica general de la empresa el trabajar de la forma mas eficiente,
limpia y amigable con el medio ambiente posible. Se habilitaran contenedores de reciclaje

en el Studio dentro de los primeros cinco meses de funcionamiento.

Estrategia de Marketing

En cuanto a la estrategia de marketing, esta debe tener en cuenta los atributos
observables y medibles del servicio que se estd entregando, y por lo tanto que el
tratamiento y descripcion de la estrategia serd de acuerdo a esto. Si bien hay items que ya
estan decididos, como la posible ubicacion del recinto, la mayoria de las descripciones que
a continuacién se presentan estan sujetas a modificaciones dentro del periodo previo a la
ejecucion de este proyecto.
Ubicaciodn

En cuanto a la ubicacién, este serd el atributo mds importante del mix de
marketing que definirda todo el rumbo de la estrategia, debido a que las empresas
relacionadas al rubro y sustitutos (visto antes) realizan un posicionamiento geografico y
por lo tanto, es precisamente la ubicacién la caracteristica fundamental que definira el
segmento al que se quiere apuntar, cudles son las variables a considerar en la estrategia

promocional y por lo tanto también los precios y canales de distribucion.
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Hemos decidido desarrollar este plan de negocios para un Studio que se montara en la
comuna de Santiago Centro. Esta decisién radica basicamente en identificar una comuna
con mayor afluencia de publico (ver Anadlisis de Mercado), con valores de arriendo
mensual similares, pero menores que en Providencia, y de facil acceso en cuanto a locales
disponibles que cuenten con las caracteristicas adicionales que debe cumplir el Studio.
Debido a que en Chile aun no se ha instaurado con mayor fuerza el concepto de “Studio”,
y no se hace una distincién clara entre los Studios y los Gimnasios, para poder comparar
las preferencias de las ubicaciones de otras empresas existentes en el mercado, buscamos
informacién con el nombre de ‘gimnasio’ y de esta forma simplificar la busqueda y hacer

que sea mas efectiva.

Segun el estudio georreferenciado elaborado por Mapcity en el 2012 (ya citado en Andlisis
de Mercado), las comunas con mayor concentracién de gimnasios son Santiago,

Providencia y Las Condes (ver Anexo 11).

Como se muestra en la ilustracidn, los gimnasios se concentran en el eje Alameda —
Providencia — Apoquindo, siguiendo la légica de localizacion de empresas, tal como lo
demuestra el mapa de concentracidn. Es por esto, que asumiendo un gran reto, buscamos
posicionarnos en la comuna que posee mayor concurrencia de publico durante el horario
habil en Santiago, y que por supuesto nos ayudara a difundir el Studio de forma mads
rapida y efectiva, llegando a mas personas con la Estrategia de Marketing en el

componente presencial (reparticion de folletos, publicidad y presentacién del local).

Canales de Distribuciodn
La distribucidon y entrega de nuestros servicios al cliente, se realizard de forma
directa en nuestro Studio Fitness (Ejemplo de una clase dirigida de forma presencial; ver

llustracion).

Durante el primer periodo de ejercicio se evaluard el Sistema de Ventas a través de
instructores designados, pero este formato sera aplicado solamente en el item 4 de la

Tabla de Proyeccion de Ventas: “Eventos Especiales” (ver Tabla de Proyeccion de Ventas
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Mensuales), debido a que usualmente a este tipo de eventos asisten personas de distintas

comunas y no necesariamente son clientes socios del Studio.

Ventas

El proceso de venta de los servicios comienza cuando los clientes conocen el
servicio, lo experimentan por primera vez y luego quieren continuar consumiendo de
forma periddica las sesiones del servicio que escogieron, y por lo tanto deben realizar un
pago anticipado de este a través de tickets de clases, planes mensuales, pagos por
periodos prolongados (mas de un mes) y/o valores por sesiones (unitarios). Para concretar
la venta, el pago puede realizarse online via transferencia o depdsito bancario, en efectivo
o via transbank de forma presencial en el Studio o con empleados designados como

puntos de venta moviles.

Fijacion de Precios

Debido a que en general el mundo del fitness es muy competitivo en precios, por la
gran variedad de locales en cada comuna, es necesario fijar precios considerando los
valores de los lugares cercanos y que ofrecen servicios similares (ya sean competencia
directa o sustitutos), ya que los clientes tienden a comparar entre un local y otro sin haber

consumido el servicio de la empresa en cuestidn, y forman una imagen de la empresa por
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atributos que no necesariamente son importantes (una vez ya consumido el servicio y
comprobado la calidad de éste). Es por esto que se debe poner especial atencién en los
atributos no tan importantes, principalmente para captar clientes nuevos. Finalmente se
debe establecer un proceso de adaptacion de los nuevos clientes a estos precios, que en
general en los Studios y Academias son mucho mas altos que en los gimnasios, pudiendo
incluso doblar el valor de un plan mensual de un gimnasio cualquiera que ofrece un plan

full, por ejemplo.

Posicionamiento en el Mercado

En un comienzo, es necesario que el Studio sea percibido como una alternativa no mas
econdmica, sino mas bien personalizada y especializada en ciertos tipos de servicios o
disciplinas Fitness, que se complementardn con la venta de productos relacionados al
rubro. Por lo tanto, se buscard tangibilizar el objetivo de querer posicionarnos como un
Studio de Elite, dentro del sector que hemos escogido. Por supuesto, este objetivo se
cumplird en la medida que estos recursos no superen el presupuesto asignado para ello. El
Studio debe estar presentado con estilo, bien decorado, amigable con el medio ambiente,

eficiente, agradable, con un aroma relajante, siempre bien ventilado e impecable.

Como se menciond anteriormente el negocio que se evaluarda en este Plan de
Negocios es un nuevo concepto que se refiere a un tipo de recinto deportivo 'in door' en
el cual se desarrollan actividades deportivas y de baile. En un extremo se encuentran los
ya conocidos gimnasios, los cuales se especializan en entregar planes basicos de bajo
costo con maquinas y un servicio poco personalizado. Por otra parte se encuentran las
Academias de Baile, las cuales se especializan en ofrecer distintos tipos de clases de baile
para variados segmentos, se podria decir que el concepto es menos fitness pero también
se considera como actividad deportiva en un recinto cerrado (Ver Anexo 12). Finalmente,
hace poco menos de 6 afios en Chile se esta utilizando el concepto de Studio Fitness, que
se refiere a un recinto que puede o no poseer sala de musculacién, pero su especialidad
son las clases dirigidas en salas de baile, las cuales no necesariamente deben ser ramas de

baile, sino mds bien se deben ofrecer distintos tipos de clases dirigidas segun las
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disciplinas fitness mds populares en Chile, como Crossfit, TRX, Zumba Fitness y sus ramas,

Bodypump, Bodycombat entre otras.

Herramientas de Ventas y Marketing

Es vital en este rubro mantenerse constantemente innovando y ademas
comunicarlo de manera correcta y efectiva a los socios y clientes en general. Es por esto
que serd una politica permanente de la empresa el estar siempre generando formas de
obtener informacién de nuestros clientes que nos permitan conocerlos mejor e idear

nuevas estrategias de marketing que de adapten a sus necesidades y expectativas.

Debido a que entregamos un servicio que acentla la experiencia que poseen los clientes
con el Fitness en nuestro Studio maximizando todos los factores que nos permitan
mejorar su percepcion (por ejemplo; los alumnos buscan sentirse parte de un grupo
durante la sesién de deporte, y es mision del instructor hacer que todos los asistentes
tengan la sensacion de pertenencia), y para esto debemos saber quién es nuestro publico,
qué busca, qué aspira, cuales son sus motivaciones, cual es su disposicién a pagar y lo que

mas valorarian recibir a cambio de dicho pago.

La idea de esto es poder crear perfiles de clientes que nos permitan apuntar de forma mas

efectiva las propuestas de nuevas clases o nuevos talleres de tiempo limitado.

Se realizardn de forma periddica focusgroup con los clientes mas "leales" al Studio, a los
gue también se premiard como estrategia de fidelizacion. Estos serdn registrados en

lugares distintos al Studio.

El trato hacia los clientes sera sumamente cordial y se centrard en entregar una buena
atencion en la recepcidn y en el servicio post venta de los planes. El objetivo es crear
vinculos que nos permitan mantener relaciones de largo plazo con los clientes y asi

generar una base de clientes cautivos del Studio.

¢Coémo se atraerd a los clientes cuando el Studio sea recién lanzado? Una vez realizado el
evento de lanzamiento y comenzando con la venta de planes a través de un excelente

esfuerzo de ventas anticipadas, la imagen del Studio se ird forjando en la medida que las
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clases entregadas cumplan con las expectativas de los clientes que ya habian pagado, y
gue inicie la cadena de Word of Mouth una vez que nuevos clientes experimenten el
servicio, incentivando a que nuevos clientes se acerquen a conocerlo. Por otra parte,
también contribuyen de forma esencial a la imagen del Studio, la calidad de los
instructores que van a conformar el staff ya que segun la disciplina fitness de la que se
trate, estos poseen fans y por lo tanto clientes seguidores que pueden asistir a nuestras

clases y eventos de forma esporadica.

Se realizara una campaina de marketing tanto presencial como digital de forma constante
y periddica a través de las redes sociales. Por lo tanto sera esencial que haya una persona
encargada de la pagina web, Facebook, fun page, Twitter, WhatsApp y correo del Studio.
Debido a que los clientes generalmente dependen mucho de estos medios para obtener
informacién de todo tipo y mads aun si se trata de deporte que aun estd en las prioridades

mas bajas de la rutina diaria de los habitantes de Santiago (ver Anexo 3)°.

Se contard con folleteria actualizada y formularios de encuesta e inscripcion de datos.
Como ya se menciond al comienzo de este apartado; se comenzard a formar desde el
primer dia de funcionamiento, una base de datos con toda la informacién necesaria para
gue las campafas de marketing y esfuerzos de ventas sean orientados de forma correcta y
asi se utilice de manera mds eficiente todos los recursos con los que se contara para este
proyecto donde el principal activo es la experiencia y conocimiento sobre el rubro,
especificamente en la disciplina que se ha hecho muy popular en Chile que es Zumba
Fitness y que por supuesto también formard parte de la parrilla de clases que se ofreceran

a nuestros clientes.

Operaciones y Administracion
Debido a que se trata de una empresa de servicios, lo mas importante es contar
con el personal adecuado a la propuesta de valor ofertada, quienes seran finalmente los

que provean el servicio. En un comienzo, se contard con al menos 5 instructores de

° Encuesta Nacional de Habitos Deportivos en Personas Mayores de 18 afios. Resultados. Fuente:
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variadas disciplinas (Zumba Fitness, Pilates, TRX ,Crossfit y alguna otra disciplina
relacionada), los cuales seran contratados de forma parcial con un contrato a honorarios.
Se evaluara al cabo del periodo de un afio si es conveniente contratar de forma indefinida

y fija a alguno de los instructores después de su periodo de evaluacion.

También se debe contar con al menos un encargado de asesorar en el area financiera,
contabilidad y temas legales. Esta persona trabajard de forma externa y se reportard
directamente con el propietario y tomador de decisiones. Su responsabilidad sera realizar
los tramites de inicio de actividades, solicitud de Patente Municipal, velard por el
cumplimiento de las normativas legales y realizara de forma mensual las declaraciones de
impuestos y pagos correspondientes. También hara las planillas de pagos del personal y

aconsejara en los términos financieros de forma constante.

Ademas se contard con una persona contratada por la empresa desde un comienzo, quien
se encargard de la recepcién del local, atencidn al cliente y de la publicidad a través de
medios electrénicos durante todo el horario de atencién. De forma aparte se contratard a

una persona que se encargara de las labores de aseo e higiene del local.

Finalmente, el director de la empresa serd quien va a realizar la Planificacidn Estratégica
del negocio de forma periddica, en un comienzo centralizara las decisiones de estrategias
de marketing y publicidad (al igual que la imagen del local), tomard contacto con los

instructores y realizard la labor administrativa de la empresa.

En un comienzo la estructura de la empresa estara compuesta de la siguiente forma:
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Director de Asesor
la Empresa Financiero
[
T [ T
Recepcion Instructor Instructor Instructor Personal
P 1 2 3 de Aseo

Plan Financiero

Para realizar el plan financiero, se tomdé en cuenta una evaluacidon del negocio
para un periodo de cinco afios a partir de su fecha inicial de funcionamiento. Ademas se
consideraron ciertos escenarios posibles para captar la demanda, los cuales fueron

representados en forma de ponderadores.

Lo primero que se hizo, fue determinar el valor de la Inversién Inicial requerida para poder
comenzar con el Plan de Implementacién (siguiente apartado), vale decir, se enumerd
aquellos gastos necesarios para dar la puesta en marcha del negocio, luego se cotizaron
valores reales de mercado, considerando que hay costos que ya se encuentran hundidos y

por lo tanto no generan un gasto. Con todo esto, se llegd a la siguiente estimacion:
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Plan de Implementacion INVERSION $ 4.500.000
CREDITO $ 1.075.240
Wellness & Fitness Studio CAPITAL $ 5.575.240
Item Descripcion Unidad Valor Neto IVA Valor Bruto Cantidad TOTAL
1  Tramites Legalesy Patente HH S 300.000 $ - S 300.000 1 S 300.000
2 Arriendo Local (mas mes garantia) Mes $1.200.000 S - S 1.200.000 2 S 2.400.000
3  Limpieza HH S 100.000 $ - S 100.000 1 S 100.000
4 Pintura unidad S 100.000 $19.000 S 119.000 1 S 119.000
5 Mano de Obra Pintura HH S 100.000 $ - S 100.000 1 S 100.000
6 Espejos plancha S 48750 § - S 48.750 6 S 292.500
7 Instalacién Espejos HH S  40.000 S - S 40.000 6 S 240.000
8  Piso Flotante m2 S 4700 S 893 § 5.593 50 S 279.650
9 Instalacidn Piso Flotante HH S 3.000 § - S 3.000 50 S 150.000
10 Equipo de Musica unidad S 84.025 $15965 S 99.990 1 S 99.990
11 Bafios unidad S 100.000 $ - S 100.000 2 S 200.000
12  Illuminacién HH S 100.000 S - S 100.000 1 S 100.000
13  Recepcidn unidad S 260.000 $49.400 S 309.400 1 S 309.400
14 Tarima unidad S 200.000 $ - S 200.000 1 S 200.000
15 Folleteria unidad S 100.000 $ - S 100.000 1 S 100.000
16 Letrero unidad S 300.000 $ - S 300.000 1 S 300.000
17 Ventiladores Turbo unidad S 65.000 $12.350 $  77.350 2 S 154.700
18 Instalacion Ventiladores HH S 20000 S - S 20.000 1 S 20.000
19 Logo HH S 10.000 $ - S 10.000 1 S 10.000
20 Estudio de Mercado HH S 100.000 $ - S 100.000 1 S 100.000
TOTALES $3.235.475 $97.608 S 3.333.083 $ 5.575.240

La distribucién de estos recursos sera detallada en el parrafo Plan de Implementacién. Sin
embargo, cabe sefialar que como se indica en el extremo superior derecho de la Tabla de
Plan de Implementacion, el monto requerido como capital inicial para la ejecucion del
proyecto al dia hoy proviene de dos fuentes distintas: la Inversién Inicial se considera
como fondos de dinero en efectivo y que se encuentran disponibles, por otra parte el
crédito es el monto por el que debiera solicitarse un crédito en alguna entidad financiera 'y
asi completar el valor total del capital. Si bien, este término implica una variacién en los
flujos, ya que se deben descontar los pagos de dicho crédito, el valor no fue considerado
para el cdlculo de los flujos debido a que la fecha de ejecucidn del proyecto corresponde a
Agosto del 2015 y sera un objetivo primordial poder contar con los fondos en efectivo en

su totalidad para lo que se buscard la forma de no recurrir a un crédito bancario (aun se
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estad evaluando la posibilidad de asociarse a un socio capitalista o recibir aportes de otras

entidades y/o terceros).

Para efectuar la estimacién de las ventas, se utilizé informacién disponible en las redes

sociales respecto a precios de clases para publico general y para eventos. Los precios de

los planes se encuentran disponibles en las paginas de los estudios similares que ya se

encuentran funcionando en la Regidn Metropolitana, y se utilizd precios en el promedio

del mercado. Estos se clasifican en 5 tipos:

1)

2)

3)

4)

El plan Econémico, es aquel que esta orientado al publico con menor disposicién a
pagar, y con menos disposicion a asistir al Studio de forma regular. Su rentabilidad
radica en ofrecer acceso a las clases que poseen menor concurrencia o en horarios
menos cercanos a los horarios punta. No da acceso total a las clases ni a las
instalaciones del Studio en caso que decidan incluirse maquinas u otras
complementarias.

El plan Matinee, es aquel que estd orientado al publico con buena disposicién a
pagar, pero prefieren los horarios con menor ajetreo; dueias de casa, estudiantes,
trabajadores independientes y/o nifios. Su rentabilidad radica en ofrecer acceso a
las clases que poseen menor concurrencia o en horarios menos cercanos a los
horarios punta. No da acceso total a las clases ni a las instalaciones del Studio en
caso que decidan incluirse maquinas u otras complementarias.

El Plan Hora Peak, es aquel que esta orientado al publico con mayor disposicién a
pagar debido a que son en su mayoria trabajadores con horario poco flexible por lo
tanto poseen una pequena brecha disponible para hacer deporte en su rutina
diaria, es por esto que prefieren asegurar su dosis semanal con este tipo de planes.
Especialidades, es un plan orientado a aquellos clientes mas selectivos y/o mas
avanzados en su rutina de entrenamiento, buscan innovar o probar nuevas
disciplinas. Su valor es mds bajo que los demas planes, pero incluye menos
sesiones ya que generalmente estas clases estardn compuestas por pequefios

grupos de personas.
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5) Talleres, este plan es similar al anterior, sin embargo, se tratard de clases que
serdn puestas a prueba con el publico del studio, tendran corta duracién y se iran
rotando durante el afio. Aquellos talleres que sean exitosos, pasaran a la categoria

de especialidades y formaran parte de la parrilla de disciplinas fijas.

Luego en el segundo cuadro de la Tabla de Proyeccion de Ventas, podemos ver que las
clases que conforman los planes anteriormente propuestos, también poseen la opcion de
ser cancelados por sesidn. Para efectos de facilitar el calculo, se tomé como ejemplo la
disciplina Zumba Fitness que es en la que mas se posee experiencia y por lo tanto
conocimiento en el rubro. Notar que los asistentes de la clase de hora peak, no supera los
50 asistentes si se suman ambos recuadros. Esto debido a que estd pensado que el Studio
esté equipado con al menos dos salas de baile, una con capacidad minima para 50 a 60

personas y otra sala para un grupo de 20 a 30 personas.

Esto constituye una estrategia de ventas esencial, dado que se optimiza el horario punta
del Studio, entregando la opcidn de realizar clases de forma simultdnea en ambas salas, y
distribuir las clases segun la cantidad de asistentes. De esta forma, se realizardn en la sala

con mayor capacidad; las clases masivas, disciplinas populares y/o eventos especiales.

En el tercer recuadro de la Tabla de Proyeccion de Ventas, se muestra un desglose de los
ingresos por ventas de productos relacionados con el negocio, en este caso sélo se
considerd la venta de ropa deportiva marca Zumba (rubro en el cual también se posee
experiencia) y también la venta de productos para consumo; como bebidas isotdnicas,
hidratacion especializada y la venta al por menor de otros productos relacionados con el
Fitness. Finalmente en el cuarto recuadro de la Tabla 4, muestra dos valores de distintos
eventos que se realizardn en el Studio de forma mensual. El concepto de clase intensiva,
corresponde a una clase de Zumba Fitness que esta dirigida por mas de un instructor y/o
puede tener una duracién mas prolongada que una clase normal, por otra parte las
Master Class son eventos similares a las intensivas, pero poseen mayor produccién

audiovisual y promocional, mas invitados, premiaciones y sorpresas el dia del evento, lo

38



Plan de Negocios y Analisis de la Industria del Fitness en Chile

qgue lo hace un panorama mas llamativo para los clientes habituales y constituye una

buena estrategia para captar clientes nuevos.

Todos los valores son estimados para un mes promedio sin variaciones de demanda y en
un escenario normal, utilizando de forma dptima la capacidad del recinto y aun asi con un
20 a un 30% de capacidad ociosa. Por otra parte, no se consideran los ingresos
provenientes de otras disciplinas debido a que la planilla de precios presentada en la
Tabla de Proyeccion de Ventas Mnesuales, estd proyectada para el primer afio de
funcionamiento y no considera la informacién que serd recabada en el transcurso del
ejercicio del negocio. Por lo tanto todo; los nombres, precios y cantidad estimada para los
planes y clases no constituyen un definitivo y estan sujetos a cambios hasta incluso la
fecha de ejecucion del proyecto. Finalmente obtenemos que en un mes promedio el
ingreso proyectado de ventas para el Studio asciende a $5.034.000, el desglose esta

disponible en |la Tabla de Proyeccion de Ventas.
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Proyeccidn de Ventas MENSUAL INGRESO $  5.034.000
TOTAL
Wellness & Fitness Studio MENSUAL
1) Precios para Socios TOTAL S  2.269.000
Planes Descripcion Precio Cantidad Total
1 Econédmico S 18.990 20 S 379.800
2 Matinee S 20.990 10 S 209.900
3 Hora Peak S 23.990 40 S 959.600
4 Especialidades S 17.990 30 S  539.700
5 Talleres S 12.000 15 S 180.000
2) Precios para Publico General TOTAL $  1.670.000
Clases Descripcion Precio Cantidad Total Qx semana Qx mes
1 Zumba Fitness A.M. S 2.500,00 10 S 25.000 S 75.000 $ 300.000
2 Zumba Fitness Matinee S 2.500,00 5 S 12.500 $ 37.500 $ 150.000
3 Zumba Fitness Hora Peak $  4.000,00 10 S 40.000 S 200.000 S 800.000
4 Especialidades $ 3.000,00 10 S 30.000 $ 90.000 S 360.000
5 Talleres $ 3.000,00 5 S 15.000 $ 15.000 $ 60.000
3) Venta de Zumba Wear y otros productos TOTAL S 655.000
Tipos Descripcion Costo Venta Margen
1 Zumba Wear S 350.000 $ 455.000 $  105.000
2 Otros S 100.000 $ 200.000 $ 100.000
4) Eventos Especiales TOTAL S 440.000
Tipos Descripcion Precio Cantidad Total Qx semana Qx mes
1 Master Class S 5.000 40 $  200.000 S 200.000
2 Clases intensivas S 3.000 40 S 120.000 ) 240.000

Respecto a los costos, estos fueron estimados también para el periodo t=1, debido a que

la empresa aun no funcionard con su capacidad potencial. Se contard con menos

instructores en un comienzo, al igual que hay labores que seran internalizadas en un

comienzo (como la recepcién y el aseo), o pagadas a honorarios como en el caso del

asesor financiero.

Para continuar con el andlisis de los flujos y rentabilidad del proyecto, clasificamos los

costos en cuatro categorias: arriendo del local, gastos generales sueldos y otros (que

incluyen la compra de productos relacionados con el Fitness; ropa y consumibles).

Finalmente, llegamos en la siguiente Tabla de Proyeccion de Costos Mensuales, a que el
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costo proyectado para un mes de funcionamiento del Studio en el primer afo asciende a

$2.623.450.

Proyeccion de Costos MENSUAL

Wellness & Fitness Studio

Item Descripcion Unidad Valor Neto IVA Valor Bruto Cantidad TOTAL
1 Arriendo Local Unidad S 1.000.000 S - S 1.000.000 1 S 1.000.000
2 Cuentaluz Unidad $ 50.000 S 9.500 $ 59.500 1 S 59.500
3 CuentaAgua Unidad $ 50.000 S 9.500 $ 59.500 1 S 59.500
4  CuentaGas Unidad $ 15.000 S 2850 S 17.850 1 S 17.850
5 CuentalInternet Unidad S 40.000 S 7.600 S  47.600 1 S 47.600
6 Sueldo Instructor 1 HH S 120.000 $ - S 120.000 1 S 120.000
7 Sueldo Instructor 2 HH S 240.000 $ - S 240.000 1 S 240.000
8 Sueldo Instructor 3 HH S 240.000 $ - S 240.000 1 S 240.000
9 Sueldo Instructor 4 HH S 120.000 $ - S 120.000 1 S 120.000
10 Sueldo Instructor 5 HH S - S - S - 1 S -
11 Sueldo Asesor Financiero HH S - S - S - 1 S -
12 Sueldo Recepcidn HH S 200.000 S - S 200.000 1 S 200.000
13 Sueldo Aseo HH S - S - S - 1 S -
14  Produccion Eventos Especiales Unidad $  50.000 S - S 50.000 1 S 50.000
15 Costo Ropa Zumba Unidad S 350.000 S - S 350.000 1 S 350.000
16 Costo Otros Productos Unidad $ 100.000 $ 19.000 $ 119.000 1 $ 119.000
TOTALES $2575.000 S 48450 S 2.623.450 $ 2.623.450
w |Arriendo $ 1.000.000
8 |GG $ 184.450
Q@ |sueldos  $ 920.000
& |otros $ 519.000

En la Tabla de Proyeccion de Flujos Anuales se presenta el consolidado de los Flujos
proyectados para los primeros cinco periodos de ejercicio del negocio, considerando que
el primer afio posee un escenario diferente de recuperacion de la inversiéon y de
posicionamiento en el mercado y por lo tanto no captara la demanda en su totalidad. En la
Tabla de Proyeccion de Costos Mensuales se muestra el cdlculo del flujo de costo
obtenido en el periodo T=1, como fue explicado en costos, el item “Otros” se mantiene en
blanco el primer afio debido a que se deja espacio para incluir posibles gastos de oficina 'y
caja chica. En la Tabla de Proyeccidn de Flujos Anuales se muestra el flujo obtenido para

el periodo T=2 el cual posee un escenario normal de demanda y por lo tanto para efectuar
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el calculo de la proyeccién de ventas, se tomé el valor estandar encontrado en la Tabla de
Proyeccidon de Ventas Mensuales y se multiplicd por el ponderador que se asignd para
cada mes (ver Anexo 13). Este ponderador fue creado en base a la propia experiencia y
ejercicio en el rubro desde el afio 2012, se entenderd como ‘demanda al 100%’ un mes
como Septiembre en el que la demanda estd en su peak y en consecuencia si los esfuerzos
de marketing y publicidad son bien encauzados deberiamos ser capaces de captar la
totalidad de esta demanda en el mejor de los escenarios. De la misma forma, en un mes
como Junio sélo se puede optar a alcanzar el 50% de dicha venta proyectada debido a que

es un mes de Temporada Baja.

A partir del tercer periodo, siguiendo el mismo proceso, se proyectdé un crecimiento

sostenido de un 5% anual al menos hasta el periodo 5.

La tasa de interés escogida para este proyecto es de un 40% debido a que incluye el
margen operacional y el costo de oportunidad de dedicar el 100% del tiempo y
disposicion de mi trabajo de forma exclusiva a este negocio y por lo tanto se espera un

retorno minimo de esta envergadura para que el proyecto se lleve a cabo.

Finalmente, con todos los datos obtenidos y ordenado en una planilla de Excel,
obtenemos el Valor Presente de los flujos anuales, el Valor Actual Neto (VAN) que
asciende a la cifra de $14.948.627 y la Tasa Interna de Retorno (TIR) es de un 122%. Con
lo que podemos concluir que el proyecto del Studio Fitness es rentable dadas las

condiciones impuestas y las proyecciones esperadas.
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Proyeccidn de Flujos INGRESO Estandar $ 5.034.000
Costo Inicial S 2.623.450
Wellness & Fitness Studio FlujoDda100%  $ 2.410.550
Proyeccion de Crecimiento 546% 15% 20% 25%
PERIODO 0 1 2 3 4 5
Flujo ANUAL -S 5575240 S 1.846.500 S 11.934.000 $ 13.724.100 $ 16.468.920 S 20.586.150

VAN S 14.948.627 Tasa de Interés 40%

TIR 122% Costo de Oportunidad
PERIODO Venta Anual  Costo Anual  Flujo ANUAL VP

0 S - S 5.575.240 -$ 5.575.240 |-$ 5.575.240

1 S 32488900 S 30.642.400 S 1.846.500]| S 1.318.929

2 S 47.015.400 $ 35.081.400 S 11.934.000 | $ 6.088.776

3 S 54.067.710 S 40.343.610 $ 13.724.100| S 5.001.494

4 S 64.881.252 S 48.412.332 S 16.468.920| $ 4.286.995

5 S 81.101.565 S 60.515.415 S 20.586.150 | $ 3.827.674

TOTAL S 14.948.627
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En el Grafico 1, se muestra las proyecciones de los flujos esperados en los primeros cinco

anos de ejercicio del Studio Fitness:

Grafico 1: Proyeccion de Ventas-Costos-Flujos
hasta t=5
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Fuente: Elaboracion Propia
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Plan de Implementacion

La fecha estimada para le ejecucién del proyecto es a partir de Agosto del 2015, es
por esto que en el apartado anterior los flujos estan calculados a partir del mes de Agosto.
Esta decision no es al azar, debido a que con la experiencia que se cuenta sobre el rubro,
Septiembre constituye el inicio de la temporada alta para todos los recintos y actividades
deportivas, por lo que si se ejecuta en este aino DEBE estar habilitado y funcionando a

fines de Agosto como fecha limite.

El primer paso del Plan de Implementacion es comenzar el proceso de cotizaciones y
negociaciones con los proveedores. En este cuadrante, como vimos en el andlisis de la
Industria, se posee bastante poder de negociaciéon debido a que los componentes de un
recinto deportivo, en este caso de un Studio Fitness, son faciles de encontrar y por lo
tanto de reemplazar entre distintos proveedores. Por lo que se debe buscar obtener un
buen precio, que incluya la instalacion (en el caso de la implementacién de las salas de
baile) y que ofrezcan servicio de post venta. Si bien se busca reducir costos, serd la
prioridad el obtener un trabajo impecable y de calidad, por lo que la exigencia en el
acabado del servicio sera muy alta, y se mantendra contacto con los proveedores con los
gue se obtenga lo esperado y agreguen valor de alguna manera. Este proceso comenzara
a mediados de Junio t se deben fijar fechas de recepcién de los trabajos para la primera

semana de Agosto, junto con la recepcién de las llaves del recinto que se va a arrendar.

El segundo paso, una vez de asegurar la recepcion del local y la habilitacion del mismo, se
debera firmar contrato con los instructores en caso que corresponda, comenzar con el

tramite de la patente comercial, iniciacién de actividades y otros.

El tercer paso es implementar el Plan de Marketing, firmar convenio con agencia gréfica y
enviar a confeccionar toda la linea de folleteria, pendones, letreros, murales, pésters,
tripticos, tarjetas de visitas entre otros. Se deberd mandar a hacer un letrero para el
frontis del local y planificar el evento de lanzamiento donde se inaugurara el recinto y

ademas se realizaran ventas con precios de descuento en los planes sélo por un dia, para
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lo que se debe contar con el formulario de ingreso de datos y encuestas que se llenaran

ese mismo dia.

Se realizardn todos los pagos en efectivo de acuerdo a la Tabla de Plan de
Implementacidn, ver Tabla 1. En un comienzo no se optara por fondos provenientes de

créditos, como ya mencioné en el apartado del Plan Financiero.

Plan de Contingencia

Los riesgos potenciales de este negocio son principalmente los robos y/o mermas,
y también los desastres naturales como incendios o terremotos. En este sentido se
tomaran las precauciones correspondientes a través la contratacién de una pdliza de
seguro contra robos y accidentes una vez que esté aprobado el funcionamiento del
recinto. También se contard con un Plan de Reduccién de Accidentes que sera disefiado

por un asesor prevencionista de riesgos.
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Conclusiones

Cuando comencé a estudiar el Fitness, noté que la industria es bastante joven y se
esta forjando hace no mds de 10 afios, por lo tanto la bibliografia al respecto es escasa o
casi nula. Ademas el concepto de Fitness no se ha instaurado en nuestra cultura de forma
masiva y por lo tanto se confunde muchas veces con el deporte en general, como se
explica en el Glosario, es importante hacer la diferencia debido a que las variables que
influyen son similares, pero el Fitness abre un espacio a otros mercados complementarios
gue juegan un rol fundamental dentro de esta Industria, dado que crear una cultura mas
fitness incluye que las personas hagan deporte, que se alimenten de forma mds sana y
gue se sientan mejor consigo mismos. En Chile deporte es lo mismo que fitness, por lo que
la bibliografia utilizada en esta tesis puede no ser la correcta, sin embargo es la que
contiene la informacién que mas se acerca a lo que busqué describir, ademds no afecta los

resultados obtenidos en el Plan de Negocios en general.

El énfasis de mi trabajo fue realizar un analisis mas cualitativo sobre el mercado
potencial; conversar con expertos en el sector, determinar las variables que era
importante evaluar, la rentabilidad y proyecciones del negocio del fitness y buscar
consejos Utiles que servirdn al momento de ejecutar realmente este proyecto. Por
supuesto que la investigacion no termina aqui, seguird siendo un proceso cada vez mas
minucioso con el objetivo de reducir los riesgos de pérdida especialmente en el primer

periodo.

Como se explica en el Resumen Ejecutivo, para complementar y guiar nuestro
estudio; se realizé 8 entrevistas en profundidad a distintos expertos en disciplinas fitness
en su mayoria empresarios con mas de 6 aiflos de experiencia en el rubro. El cuestionario
adjunto en Anexos, posee 15 preguntas que se dividen en tres dimensiones buscadas: la
primera es reflejar la motivacion de desarrollarse en el rubro del fithess que posee cada
emprendedor y su proyeccién visualizada, la segunda dimensidon es identificar
directamente la rentabilidad del negocio y los aspectos en los que se debe tener especial

atencion, y por ultimo la tercera dimensién busca determinar cémo visualizan la propia
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disciplina en la que se especializan, en el mercado chileno, con el fin de comparar las
visiones respecto a la competencia y estrategias de precios y aspectos en los que se

pueden comparar las marcas.

El resultado de la entrevista en profundidad fue interesante, debido a que en
primera instancia todos los emprendedores tienen motivaciones distintas para comenzar
su negocio; algunos buscan realizar algo que les gusta, otros por generar rentabilidad,
otros por cumplir un objetivo personal, otros solo por necesidad de tener un empleo. Por
otra parte ven que el negocio tiene una proyeccién minima de 5 afios mas con un
crecimiento anual sostenido, en especial aquellos que se dedican a Zumba Fitness que es
una disciplina que se encuentra en expansion en Chile desde el 2009. El modelo de
negocio de estas empresas en general implica entablar relaciones de largo plazo con los
clientes, a través de un trato cercano y personalizado, de forma que los beneficios
percibidos sean superiores a los resultados fisioldgicos que las disciplinas en si producen
en el corto plazo. Por otra parte mantener una relacién comercial con la empresa Zumba
Chile se considera como un colaborador clave debido a que proporciona una herramienta
gue complementa el desarrollo del negocio hacia el area de venta de productos oficiales
de la marca con descuentos considerables a los instructores certificados que deseen

explorar este mercado.

Luego respecto a la segunda dimensién, se obtuvo que los ingresos por Zumba
Fitness y disciplinas similares ascienden a los S3M mensuales y el resto de los planes
suman $2M, dando un total de S5M liquidos de ventas de los cuales aproximadamente un
40% son costos, todos son valores promedios por lo que la rentabilidad del negocio es
bastante atractiva.
Respecto a la tercera dimensidn a evaluar; los instructores de Zumba Fitness proyectan un
crecimiento sostenido y exponencial por los siguientes cinco afios, ademds se atreven a
apostar por expandir sus negocios e instalar sucursales en otras comunas o incluso en
regiones.

El instructor de Crossfit, considera que la diferenciacion es la caracteristica fundamental
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de los empresarios independientes y pequefios, si bien se compite en precios en el
mercado, los alumnos debe percibir que estan recibiendo un servicio especializado y
personalizado, y en el largo plazo se debe si o si crecer, pero de forma mesurada y
responsable. El maestro de Taekwondo, agrega que se debe ser fiel a la marca y ser
consecuente con la propuesta de valor, ademas indica que el rubro del deporte es
rentable, requiere de esfuerzo, perseverancia y coherencia. Se debe seguir un proceso

continuo de mejora y estar dispuesto a correr riesgos y por lo tanto equivocarse.

El CEO de la empresa Zumba Chile nos confirma que la marca Zumba Fitness tiene
contrato con la sucursal chilena por un minimo de 6 aflos mas y promete ser la sede de la

marca en Latinoamérica, tomando control de Zumba Perd y Zumba Argentina en el 2015.

La conclusion de mi Tesis es que se invertird en este proyecto, se buscard crear un
espacio que sirva como una plataforma de fitness donde se reunirdn las disciplinas mas
populares del rubro y se instaurardn procesos formales que promuevan la constante
innovacion. Finalmente, se comenzaran desde ya las negociaciones con los instructores
gue seran parte del equipo de trabajo, lo que es pieza fundamental y da robustez a toda la

propuesta de valor de la empresa.

Estoy muy satisfecha con el trabajo realizado, y gracias al profesor Ismael Oliva fue
mucho mas sencillo identificar cuales eran los items que no se debian descuidar y analizar,
ademas de entregar una base sélida de andlisis de industria en su curso de Direccién de
Empresas Estratégicas me indicd un correcto punto de partida para realizar mi trabajo de
tesis. También agradezco el haber depositado su confianza y haberme permitido
desarrollar la investigacién de la tesis entorno a mi propio negocio, lo cual ademas de ser
util y practico resulté ser un trabajo edificante, interesante y me entregd mucha mads

fuerza y conviccidén en la creacidon de mi propia empresa.
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Glosario

El Concepto de Actividad Fisica

La Organizacion Mundial de la Salud (OMS): “Se considera actividad fisica cualquier
movimiento corporal producido por los musculos esqueléticos que exija gasto de

energia”°.

De acuerdo a lo anterior, conviene volver sobre el término de “inactividad fisica”, pues al
respecto, la propia OMS se ha pronunciado entendiéndola como equivalente de
sedentarismo. Se ha observado que la inactividad fisica es el cuarto factor de riesgo en lo

que respecta a la mortalidad mundial (6% de las muertes registradas en todo el mundo).
El Concepto de Sedentarismo

Si bien usualmente este concepto es empleado como sinénimo de “inactividad fisica”
siguiendo convenciones nacionales e internacionales, se entiende por tal a quien no
realice actividad fisica y/o deportiva con una frecuencia igual o superior a tres sesiones de

30 minutos a la semana. Esta definicion ha sido la mas difundida por la OMS.
El Concepto de Ejercicio Fisico

El Ejercicio Fisico es un tipo de actividad fisica consistente en movimientos repetitivos
realizados con el fin de mejorar la forma muscular o cardiorrespiratoria. El ejercicio se

realiza de forma mas estructurada y suele ser mas intenso o vigoroso™'.

El Concepto de Deporte

En cuanto a los elementos esenciales del deporte refiere a aquella actividad caracterizada

por: Ser una actividad fisica e intelectual humana, ser de naturaleza competitiva, y

1% Definiciones OMS: “Estrategia mundial sobre régimen alimentario, actividad fisica y salud”. Fuente:
http://www.who.int/dietphysicalactivity/pa/es/

" OMS. Recomendaciones Mundiales sobre La Actividad Fisica para la Salud. Citado en HealthforYou
Magazine, Enero de 2010.
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gobernada por reglas institucionalizadas.

El Concepto de Fitness

El Fitness (en espafiol buena forma) hace referencia regularmente a una actividad fisica de
movimientos repetidos que se planifica y se sigue regularmente con el propdsito de
mejorar o mantener el cuerpo en buenas condiciones. Hace énfasis en que la salud fisica
es el resultado de la actividad fisica regular, de una dieta y nutricién apropiadas, ademas
de un descanso apropiado para la recuperacion fisica dentro de los pardmetros permitidos

por el genoma.

El fitness a menudo se divide en los tipos siguientes: Flexibilidad, Resistencia
cardiovascular, Fuerza muscular y resistencia, Constitucion fisica, Agilidad, Constancia,

Disciplina, Equilibrio y Velocidad.
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Anexos

Anexo 1: Mercado del Fitness en Latinoamérica:

Facturacion Total por Paises

Brasil m

México

Argentina

Colombia [ 'US$ 218
us$ 152!
US$ 115

Chile

Perd
Ecuador
Costa Rica
Venezuela
Rep. Dominicana
Paraguay
Bolivia
Guatermala
Uruguay
Panama

Honduras

P
' ' S 919

USS 64
USS 3
USS b4
Uss 3
Uss az
US$ 31
USS 22
Uss 22
Uss 21

Uss 4

FACTbRAcléu T
US$ 5.600 millones

11 US$ 1,479

OTAL

US$ 2.358

0

250 50D 750 1000 1250 1500 1750 2000 2250 2500

Facturacion (en millones)
Fuente: wvww.ihrsa.org - Mercado Fitness
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Anexo 2: Cantidad de Gimnasios en Latinoamérica
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Anexo 3: Cuestionario Entrevista en Profundidad

F- A& € U L T. A D

“ ECONOMIAY
Y4NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

Trabajo de Investigacion Desarrollo de Tesis

Industria del Fithess en Chile

Para postular al Titulo de Ingeniera Comercial en la

Facultad de Economia y Negocios de la Universidad de Chile

Entrevista en Profundidad con Experto en el Sector

Profesor Guia: Ismael Oliva Becerra
Estudiante Tesista: Pamela Quijada Herndndez
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Estimado Entrevistado(a): Es un privilegio para mi como estudiante y también como
instructora en el mundo Fitness el poder contar con tu apoyo para el desarrollo de mi

Tesis.

Esta entrevista es un material importantisimo que complementa mi estudio de Tesis sobre
la Industria del Fitness en Chile, y en este caso, la opinidon de expertos en el sector es
fundamental para terminar mi andlisis. Todo lo que se diga aqui es estrictamente
confidencial y por supuesto solo se utilizard con fines académicos y de estudio. Necesito
gue te sientas en plena libertad de expresar lo que quieras, aqui lo mas importante es tu

opinion genuina y sincera respecto a todos los temas que tocaremos.

Luego comenzamos con la entrevista que es muy breve y su objetivo es conocer datos
sobre la tendencia de la industria del Fitness en Chile desde la perspectiva de un experto
que lleva afos dedicandose a este rubro y que por lo tanto posee una opinién fundada
sobre como funciona este mercado y quienes son los actores participantes de él, asi como
también aspectos importantes a tomar en cuenta en caso de entrar a participar, por

ejemplo, como una empresa nueva (un estudio, un gimnasio, entre otros).
Primero que todo necesito que te presentes y me digas los siguientes datos:
- Nombre y Apellidos:

- Empresa en la que trabajas:

- Cargo Actual:

- Antigliedad en el cargo:

De antemano muchas gracias por tu tiempo... iComencemos!

1) ¢En qué momento de tu vida, y por qué decidiste dedicarte al mundo del Fitness?

Respuesta:

2) ¢Cuanto tiempo llevas trabajando en el rubro? ¢ Desde cuando iniciaste actividades
como empresa? Respuesta:
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3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

¢Ha resultado ser lo que esperabas? ¢ Cuales son los pros y los contras de dedicarse

al Fitness? ¢Por qué? Respuesta:

¢Trabajas de forma dependiente, independiente o ambas? ¢Por qué?

Respuesta:

¢Qué proyectos relacionados con el Fitness tienes en carpeta y cuales ya realizaste
con éxito? ¢Podrias dar un ejemplo de un proyecto exitoso y un fracaso? ¢Por qué

lo fue? Respuesta:

¢Quiénes consideras como tu competencia en el mundo del Fitness a nivel local?

éPor qué? ¢En qué aspectos compiten? Respuesta:

éConsideras que dedicarse al rubro del Fitness en Chile es unnegocio rentable?
éPor qué? ¢Existe algun indicador o nimero que respalde tu opinién?

Respuesta:

¢Qué consejo le darias a alguien que estd recién comenzando en una carrera

similar a la tuya? ¢Por qué? Respuesta:

¢En qué aspectos de tu negocio se debe tener especial atencion? ¢ Podrias dar un

ejemplo? Respuesta:

10) ¢ Qué proyeccion ves en este rubro en el largo plazo? ¢ Por qué? Respuesta:

11) ¢Cémo aporta la disciplina Fitness en la que te especializas a este mercado del

Fitness? ¢ Genera competencia? {Agrega valor? Respuesta:
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12) ¢ Consideras que la disciplina Fitness en la que te especializas ha tenido éxito en
nuestro pais? Si crees que si ¢Cudl crees que ha sido el motivo de dicho éxito?
¢Han cambiado en algo las cosas desde que llegé este deporte a Chile? ¢En qué
aspectos? ¢ Existe algun indicador que mida este crecimiento/desempefio?

Respuesta:

13) ¢{Qué numeros se manejan en cuanto a ventas solamente por la disciplina Fitness
en la que te especializas en tu negocio? Si se separan en unidades de negocio,
favor indicar cuales y sus respectivos nimeros (por ejemplo, clases de la disciplina
Fitness en la que te especializas y/uotros tipos de clases, venta de ropa deportiva,

planes, otros). Si es posible da un ejemplo. Respuesta:

14) {Existen mas empresas en Chile que realicen algo similar a lo que tu realizas
(nombre del negocio)? ¢ Cuales por ejemplo? ¢En qué sentido serian similares? Por
otra parte, ¢En qué se diferencia el (nombre del negocio) de las demds empresas

gue ofrecen "Fitness" en el mercado local? Respuesta:

15) ¢Finalmente, como ves tu(nombre del negocio) en 5 afios mas? ¢Y en 10 afios
mas? ¢Crees que las empresas que se dedican al Fitness tienen la misma
proyeccidon que (nombre del negocio)? iPor qué si o por qué no? Si es posible,

favor comparar con otra empresa o dar un ejemplo. Respuesta:

Muchas gracias por tu disposicion y tiempo, tu opinion es muy valiosa para mi estudio de

Tesis.

Saludos cordiales.
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Anexo 4: Resultados Entrevista en Profundidad

Tabla 1: Resultados Entrevista en Profundidad (Parte 1)

Entrevistado Claudio Reyes Jonathan Mena | Pablo Vargas Vivi Rodrigues
Disciplina Fitness Zumba Fitness Zumba Fitness Zumba Fitness Zumba Gold
Pregunta 1: (En qué | Estaba Siempre quiso | Para Siempre quiso
momento de tu vida, | estudiando en | dedicarse al | complementar su | dedicarse al
y por qué decidiste | Universidad y se | Fitness. carrera televisiva. | Fitness.
dedicarte al mundo | retird por | Motivacion Por negocios. Motivacién
del Fitness? necesidad. propia. propia.
Pregunta 2: (Cuanto | Desde los 15| Toda mi vida, | Desde los 15 afios | Desde los 15 afios
tiempo llevas | afos bailaba. En | desde los 20 | se dedica al baile. Y | se dedica al baile.
trabajando en el | el rubro llevo 4 | afios trabaja en | al Fitness desde | Y al Fitness desde
rubro? éDesde | aflos y desde | el rubro y como | hace 2 afos | hace 4  afos
cuando iniciaste | hace 3 afos | independiente aproximadamente | aproximadament
actividades como | como empresa. | desde hace 1 | con su Studio. e con su Studio Z.
empresa? ano.
Pregunta 3: ¢Ha|Es wun rubro|Era lo que|Cumple con sus|Ha sido muy
resultado ser lo que | dificil, no era lo | esperaba y | expectativas. Los | complicado, con
esperabas? ¢Cudles | que esperaba, | mucho mds. Los | pro son la | altos y bajos, sin
son los pros y los | pero cumple | pros tener un | rentabilidad del | embargo los pro
contras de dedicarse | con sus | negocio propio, | negocio, tener tu | son poder
al Fitness? ¢Por qué? | expectativas. El | los contras ‘ser | propia empresa y | desarrollarse

pro es  ser | supropiojefe’. | compartir con mas | como persona y

independiente y
el gran contra es
la
estacionalidad.

instructores, y los
contra es que ‘no
se puede estar en
todas’.

conocer tus

limites.

Pregunta 4: | Solo Solo de forma | Solo Ambas. La idea es
é¢Trabajas de forma | independiente, | independiente, | independiente, por | siempre
dependiente, por decisién | sin embargo | decision propia, | diversificar los
independiente o | propia, quiere | realiza eventos | quiere dedicarse a | negocios.
ambas? ¢Por qué? dedicarse a su |y clases en otros | su negocio.
negocio. lugares.

Pregunta 5: ¢Qué | Proyecto en | Proyecto en | Proyecto en | Proyecto en
proyectos carpeta: crear | carpeta:  abrir | carpeta: abrir otra | carpeta:  seguir
relacionados con el | una agencia de | otra  sucursal. | sucursal.  Ningln | desarrollando su
Fitness tienes en | instructores. Ningun fracaso | fracaso hasta | Studio. Ningun
carpeta y cuales ya | Proyecto hasta ahora. ahora. fracaso hasta
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realizaste con éxito? | exitoso: mi ahora.
¢Podrias dar un | propio Studio.
ejemplo de un | Fracaso:
proyecto exitoso y | Proyecto en
un fracaso? ¢Por qué | Municipalidades
lo fue?
Pregunta 6: | La competencia | Todos los | No considera tener | No considera
¢Quiénes consideras | estd dada por | locales competencia tener
como tu | los propios | cercanos. Se | cercana, pero fija | competencia
competencia en el | instructores. compite en | sus precios | cercana, pero fija
mundo del Fitness a | Ademads se | precios de | mirando el | sus precios
nivel local? ¢Por | suman los | planes. promedio de | mirando el
qué? ¢En qué | locales mercado. promedio de
aspectos compiten? | cercanos, mercado.

compiten en

precios.
Pregunta 7: | Si, es rentable. | Si, es rentable. | Si, es rentable. Los | Si, es rentable.
éConsideras gue | Los costos fijos | Los costos fijos | costos fijos | Los costos fijos
dedicarse al rubro | siempre se | siempre se | siempre se pagan, | siempre se pagan,
del Fitness en Chile | pagan, y se|pagan, y se |y se complementa |y se
es unnegocio | pueden ampliar | pueden ampliar | con el negocio | complementa con
rentable? {Por qué? | las actividades | a negocios | televisivo. el negocio
éExiste algdn | que se realizan. | complementario televisivo.
indicador o numero s.
gque respalde tu
opinién?
Pregunta 8: ¢(Qué | Que tenga | Debe ser | Ser perseverante, | Tener confianza
consejo le darias a | mucha responsable, ordenado y | en quienes te
alguien que estd | paciencia, y que | persistente y | conocer muy bien | apoyan, ser
recién comenzando | siempre trabaje | tener buena | a su equipo de | estructurado,
en una carrera | solo. Las | relaciéon con los | trabajo. responsable y
similar a la tuya? | decisiones empleados. Ser muy serio.
éPor qué? importantes las | ordenado.

debe tomar una

sola persona.
Pregunta 9: ¢{En qué | La recepcion, los | El aseo del local, | La publicidad, la | Tener una buena
aspectos de tu|cobros vy las|larecepciényla | cobranza y la| relacion con los
negocio se debe | redes sociales. constante infraestructura. alumnos, cercana
tener especial publicidad. y cordial.
atencion? ¢Podrias

dar un ejemplo?
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Pregunta 10: ¢Qué | La proyeccion es | La proyeccién es | Se  debe  estar | La proyeccién es
proyeccion ves en | abrir una | abrir una | constantemente abrir una sucursal
este rubro en el | sucursal en otra | sucursal en otra | innovando y | en otra comuna y
largo plazo? ¢Por | comuna y | comuna y | dandole en el | expandir a otros
qué? expandir a otros | expandir a otros | gusto a los | mercados.
mercados. mercados. alumnos.

Pregunta 11: {COmo | Genera Zumba es una | No genera tanta|la cultura de
aporta la disciplina | competencia disciplina mads, | competencia, sino | Chile ha
Fitness en la que te | porque se crea | aun le falta | mds bien la opcion | cambiado, ahora
especializas a este | un mercado | crecer para ser | de entregar algo | se agradece el
mercado del | nuevo, agrega | representativa diferente a un | traer disciplinas
Fitness? éGenera | valor porque se | en nuestro pais. | nuevo nicho de | nuevas. Agrega
competencia? beneficia a mas mercado. valor social.
¢Agrega valor? personas.

Pregunta 12: | Ha tenido | Hasta ahora han | Ha tenido mucho | Ha tenido mucho
éConsideras que la | mucho éxito | tenido un buen | éxito pero debe | éxito pero debe

disciplina Fitness en | pero debe tener | manejo de la | tener mucha | tener mucha
la que te | mucha atencién | marca. El | atencidn y siempre | atencién y
especializas ha | y siempre seguir | motivo del éxito | seguir innovando. | siempre  seguir
tenido éxito en | innovando. es que Zumba | El mayor indicador | innovando.
nuestro  pais? Si | El mayor | ha creado un | es la cantidad de | El mayor
crees que si ¢Cudl | indicador es la | nuevo mercado, | instructores y | indicador es Ia
crees que ha sido el | cantidad de |y se ha | seguidores que ha | cantidad de
motivo de dicho | instructores vy | ampliado el | aumentado en | instructores y
éxito? ¢Han | seguidores que | deporte a las | Chile rdpidamente | seguidores que
cambiado en algo las | ha aumentado | personas que | en los ultimos 4 | ha aumentado en
cosas desde que |en Chile | antes no lo | afios. Chile

llegd este deporte a | rapidamente en | practicaban. rapidamente en
Chile? ¢En  qué | los dUltimos 4 los ultimos 4
aspectos? ¢Existe | afos. anos.

algun indicador que

mida este

crecimiento/desemp

efo?

Pregunta 13: (Qué | La venta del| Venta por | No entrega valores | No entrega
numeros se | Studio solo por | Zumba aprox | exactos, pero | valores.

manejan en cuanto | Zumba es de | $2,5-3M vy costo | aproxima unos $5- | Solamente indica
a ventas solamente | SBM (de un |no indica (se | 6M de venta. que cubre los

por la disciplina
Fitness en la que te

total de S5M),
su costo es de

estiman $2,2M).

costos fijos y esta
pensando en re
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especializas en tu
negocio? Si se
separan en unidades
de negocio, favor
indicar cuales y sus
respectivos numeros
(por ejemplo, clases
de la disciplina
Fitness en la que te
especializas
y/uotros tipos de
clases, venta de ropa
deportiva, planes,
otros). Si es posible
da un ejemplo.

S2M aprox.

estructurar el
Studio en cuanto
a costos.

Pregunta 14:
¢éExisten mas
empresas en Chile
gue realicen algo
similar a lo que tu
realizas (nombre del
negocio)?  ¢(Cudles
por ejemplo? ¢En
qué sentido serian
similares? Por otra
parte, éEn qué se
diferencia el
(nombre del
negocio) de |las
demas empresas
que ofrecen
"Fitness" en el
mercado local?

Los gimnasios
en general,
otros Studios o
academias y los

centros
recreacion
cercanos.
Mi  Studio

de

se

diferencia por la

calidad de

las

clases dirigidas,
escojo mi staff
con mucho

cuidado.

Existen muchas,

sobretodo

academias. Sin
embargo, las
personas no
encuentran aqui
lo que

encuentran en
un gimnasio. Se
sienten
realmente
motivados  en
tomar clases en
nuestro Studio,
eso es lo que
nos diferencia.

Claro que si, las
grandes academias
de baile como
Rodrigo Diaz,
Power Peralta u
otras similares. Mi
Studio se
diferencia por el

‘

concepto es ‘a
pedido del cliente’.

Hay muchos
studios y mucha
gente talentosa
en Chile. Sin
embargo, hay
pocos que saben
del negocio.
Studio yA se
diferencia en que
se especializa en
un tipo de
disciplina en
particular.

Pregunta 15:
¢Finalmente, como
ves tu(nombre del
negocio) en 5 afios
mas? ¢Y en 10 afios
mas? ¢Crees que las
empresas que se
dedican al Fitness

‘Me imagino en

5 afios mas
funcionando

con mi otro
negocio en
carpeta y
ademas con

sucursales’.

‘Me imagino en
regiones v
ganando
muchas lucas’.
Todos tienen la
misma
oportunidad si
dirigen bien el

Con sucursales a lo
largo de todo Chile.

‘Me lo imagino
mas grande vy
llegando a mas
personas, con
mas disciplinas y
ramas de Zumba’.
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tienen la misma
proyeccion que
(nombre del

negocio)? ¢Por qué
si o por qué no? Si es
posible, favor
comparar con otra
empresa o dar un

ejemplo.

negocio
asesoran’.

y se

Resultados Entrevista en Profundidad (Parte 2)

Entrevistad | Adolfo Olate Thomas Claps Marcelo Borlando

0

Disciplina Taekwondo Crossfit XF Zumba Fitness

Fitness

Pregunta 1: | ‘Saliendo del | ‘Empecé por el | ‘En el afio 2005, trabajando en MEXICO
colegio, entré a la | colegio, desde [ en mi empresa de marketing
Universidad y | chico nos | promocional, nos pusimos en contacto
comencé a practicar | inculcaron el | en la ciudad de MIAMI con Alberto
TaeKwonDo. Decidi | deporte, lo cual | Perlman CEO y co-fundador de ZUMBA
hacer dos | paso a ser un | FITNESS. Tras varias reuniones de
actividades a fin de | habito y un hobbie | acercamiento, se nos solicitd realizar un
contar con dos | al mismo tiempo’. diagndstico y posteriormente asesoria
profesiones. Me de Marketing para ellos. A partir de ese
encanté el modelo momento iniciamos nuestro trabajo
de entrenamiento y estratégico dentro del mundo del
negocios’. Fitness’.

Pregunta 2: | ‘Llevo 22 afios en el | ‘Llevo 4 afios en el | ‘En este rubro desde el 2006 a la fecha’.
TaeKwonDo. rubro del fitness,
Comencé de | inicié  actividades
manera hace 3 afios’.
independiente hace
11 afios’.

Pregunta 3: | ‘Es muchomdsdelo | ‘Si, la gente estd | ‘Parte de los pros esser la disciplina de

que esperaba. Tuve

que aprender de
administracion,
gestion,
planificacion, a

profesionalizarme’.

cada vez mas pro al

deporte. Siempre
hay gente que
nueva y la

retencion de los
clientes es cada vez
mayor. Es dificil en

mayor crecimiento y reconocimiento.
Posee un modelo de negocio que
revoluciond la industria a nivel global.
Rompid los paradigmas y canones del
antiguo modelo: “pago mensualidad
gimnasio-clases del profesor de turno —
alumnos con poco interés en asistir”
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un principio
organizarse,
establecer los

procesos y separar
las
responsabilidades
pero al final es
increible  trabajar
en lo que te gusta’.

Por uno mds exitoso: “instructor
certificado Zumba — arriendo sala por
hora — pago por clases llenas vy
verdaderos seguidores”

El gran contra es que una disciplina de
gran interés, puede saturar el mercado’.

Pregunta 4:

‘Ambas. Es una
forma profesional y
planificada de
alcanzar mis metas’.

‘Trabajo de forma
dependiente en
una empresa de
retail E
independiente en
clases de crossfit
esto ya que puedo
manejar los
tiempos y ademads
me permite poder
tener mi propia
empresa y respaldo
con un sueldo fijo
en la otra que me
sirve para poder
invertir en la mia’.

‘Yo con mi hermano Marcelo, somos
duefios de nuestro propio negocio’.

Pregunta 5:

‘Pondré mi propio
estudio. Luego,
veremos qué paso
seguir’.

‘Proyecto  exitoso
ha sido las clases de
trabajo  funcional
en el parque
bicentenario, cada
vez hay mas
inscritos, no he
tenido fracasos en
este trabajo i
podemos decir que
aun no encuentro
la forma para poder
retener en mayor
cantidad a la gente
los meses de
invierno. Ademas
mi idea es seguir
creciendo en clases

‘Hay en Inglaterra un tipo de “carreras
urbanas con obstaculos”, de la cual no
puedo enunciar la marca, que estamos
pensando traer en exclusiva para Chile,
dado las excelente recomendaciones de
nuestro buen desempeno en el manejo
de la marca ZUMBA FITNESS en Chile’.
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en distintas plazas
con profesores por
todos los sectores
de Santiago’.

Pregunta 6: | ‘No tenemos | ‘Competencia son | ‘La competencia mas inmediata es el
competencia. Nos | los profesores de | desgaste de la marca por sobre otras
enfocamos en | plazas. Mi negocio | disciplinas sustitutas tales como, TRX,
nuestras virtudes y | estd enfocado en | CROSSFIT'.
fortalezas, gente que quiere
corregimos nuestras | hacer actividad
debilidades. fisica al aire libre,

Nuestro  proyecto | no en  espacio

tiene un foco | cerrados como

innovador’. gimnasios o boxes.
Yo personalmente
compito en precios,
pero con rutinas de
entrenamiento de
increible resultado
como
complemento a
deportistas de alto
rendimiento’.

Pregunta7: | 'Si, es rentable, | ‘Es rentable | ‘Durante los ultimos 15 afios la Industria
requiere de | siempre y cuando | del fitness a nivel mundial ha crecido
esfuerzo, uno sepa | enormemente ya que la tendencia a la
perseverancia y | diferenciarse ya | vida saludable se ha insertado tanto en
coherencia. La | que es muy dificil | el sector publico como el privado
experiencia en el | competir con los | desarrollando productos, servicios vy
extranjero 'y de | grandes gimnasios | leyes que apuntan a cambiar el estilo de
otras areas | que tiene planes | vida sedentario y hacer conciencia por
demuestra que se | muy baratos’. una vida ecoldgica, organica y sobre
puede avanzar todo saludable.
positivamente’. Por todos estos antecedentes, se ha

puesto muy rentable esta industria que
esta en pleno desarrollo’.

Pregunta 8: | ‘Nunca retroceder | ‘Que busque un | ‘Que mida los riesgos, que estudie su
en tus objetivos. | problema al | producto, que piense todas las variables
Estar dispuesto(a) a | negocio del fitness | a considerar en el ejercicio comercial
perder dinero vy | eintente brindar un | esperado’.
aprender beneficio a la gente
permanentemente. | por ese lado. Fue lo
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Siempre

actualizarse en
seminarios 0 cursos
del drea y -

siempre- leer temas
relacionados. Ser
paciente y flexible’.

gue pensé yo a la
hora de hacer
clases al aire libre’.

Pregunta 9: | ‘La fidelizacion, la | ‘En la capacidad | ‘Siempre deber ser objetivo, y si los
honestidad y | fisica de las | resultados no son los esperados, revisa
coherencia. Cuando | personas. Es | tu plan de negocios, ponle énfasis en lo
uno vende un | fundamental saber | que no estd resultando, busca ayuda de
producto, debe | el maximo de cada | los expertos e implementa las
vender ese | alumno. Si  no | soluciones necesarias para revertir la
producto, y no lo | puedes tener | situacién’.
que el cliente | graves
quiera’. consecuencias ya

gue trabajas con la
salud de las
personas’.

Pregunta ‘¢Una proyeccién de | ‘Gran  proyeccién | ‘Crecimiento sostenido por los proximos

10: largo plazo? En | sobre todo por el | 10 afios, el tema del fitness es una
Chile, sélo un 10% | constante tendencia global y sera el motor de
hace actividad | crecimiento y de | cambio del estilo de vida de las
fisica. Falta un | forma exponencial | personas’.

90%..." de la gente que
quiere empezar a
cuidar mas  su
salud’.

Pregunta ‘Sin duda, | ‘Agrega valor dado | ‘El resultado en el territorio de Chile ha

11: agregamos  valor, | que son rutinas | sido muy explosivo, logrando ser ésta
pues el desarrollo y | muy eficientes y de | disciplina la mas masiva y exitosa a la
potenciacion, en | corto tiempo. Cosa | hora de elegir un sistema de
cualquier época son | que no ocurre | acondicionamiento. Respecto a las
necesarios y | mucho en | ganancias, siempre se pueden esperar
requeridos’. gimnasios  donde | mejores resultados y pensar en los

para lograr | desaciertos que se hicieron dentro del
resultados proceso de aprendizaje y crecimiento

necesitas horas de
trabajo diarias’.

del mercado’.
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Pregunta ‘Sin  duda, hay| ‘La principal razén | Zumba es exitosa pues el modelo de
12: mayor apertura y | de éxito son las | negocio inspira a los instructores y ellos
necesidad; la gente | pruebas concretas | a su vez inspiran a sus alumnos que en
requiere de mejor | en las personas que | su red de amigos inspiran a unirse a las
salud, ya es parte de | logran tener | clases. Se trata de un modelo de
la vida cotidiana. | resultados en poco | empoderamiento, significacién y
Sélo con ver la|tiempoy mejor aun | pertenencia donde quien trabaja con
cantidad de | puesto que ese | esta marca, se ve fortalecido con nuevas
bicicletas en el | resultado lo logran | herramientas (coreografias, musica,
medio es un | en rutinas de poca | marketing, redes, otros)’.
excelente duracién, pero muy
indicador’. intensas’.
Pregunta ‘Mensualmente, ‘Personalmente Negocio educacional 3.000 instructores
13: produzco, por | solo hago clases de | actualmente, mercado potencial 5.000.
concepto de | entrenamiento Negocio ropa: $1 millon de ddlares /
ingresos, S1M. | funcional. No | afo actualmente, mercado potencial
Pago, por concepto | vendo $10 millones.
de arriendo, | merchandising.
cuentas varias vy | Hago clases 6 veces
contador, SIM’. La|a la semana en 2
rentabilidad horarios en 3 dias
proviene de las | de esto. Tengo un
actividades total de 80
complementarias. alumnos. En un
mes de invierno
gano 500 mil pesos
y en un mes bueno
como septiembre,
Sim.’
Pregunta ‘Similares, en la | ‘Hay muchos
14: parte externa. | competidores  en
Algunos se | este rubro. Creo

especializan en |la
venta y, otros, en la
parte deportiva’.

que la forma que
me diferencio es
que las rutinas que
hago son
especializadas para
cada deporte que
realice la persona.
La gran mayoria de
mis alumnos
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realizan este
entrenamiento
como
complemento de su
deporte natural
(futbol, rugby,

volleyball, otros)’

Pregunta
15:

‘Creo que mi
empresa, de
manera sostenida,

con un buen plan de
crecimiento, estara
bien posicionada’.

‘Creo que depende
del grado de
diferenciacién que

tenga cada
empresa. A demas
va a ser

fundamental dar el
paso y crecer de
forma
consecuente’.

‘Zumba es un modelo de negocio de
alto impacto, estamos aun en
crecimiento los préximos dos afios para
luego estimar que de aqui a 5 afios la
marca se consolidard y de aqui a 10
afios serd recordada como el fendmeno
socio culturar y disciplina de
acondicionamiento fisico mds querida y
recordada que tiene la industria del
Fitness y del Entretenimiento
saludable’.
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Anexo 5: Mercados Potenciales
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por Perfiles

NO SEDENTARIO
(13,6%)

(12,8% en 2006)
Realizan ejercicio fisico
y/o deporte con una
frecuencia de 3 6 mas
veces a la semana

SEDENTARIOS
(86,4%)
(87,2% en 2006) SEDENTARIOS que
Realizan ejercicio fisico realizan 2 0 menos
y/o deporte con una veces a la semana
frecuencia menor a tres (15,7%)
sesiones de 30 minutos (13,6% en 2006)
alasemana
INACTIVOS que no
| realizan en la actualidad
g (70,7%)
(73,6% en 2006)

No sabe si volverd a
practicar

v

(6,6%)

Cree que volverd a
practicar
(19,5)
(25,4% en 2006)

INACTIVO que antes Cree que no volverd a
practicaba practicar
(36,5%) (10,4%)
(48,9% en 2006) (23,5% en 2006)
INACTIVO que nunca ha Le gustaria practicar
practicado
(34,2%) (15,2%)
(24,7% en 2006) (10,9% en 2006)

v

No le gustaria practicar

(16,8%)
(13,8% en 2006)

No sabe si volvera a
practicar

v

(2,2%)

D Mercados Potenciales a los que se busca atraer

Fuente: Encuesta Nacional de Habitos Deportivos, Resultados (afio 2010), paginas 27-29.
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Anexo 6: Los Nuevos Habitantes de Santiago Centro (2012)

AS| VIVEN EN SANTIAGO CENTRO

La gedgrafa y doctora de arquitectura y urbanismo de la U. de
Chile, Yasna Contreras, identificé cuatro grupos que habitan
en el centro de la capital. Tienen entre 25 y 35 aflos de edad y
se reparten principalmente por los Barrios Bellas Artes,
Yungay, Balmaceda, Republica, Parque Almargo y Lira.

Precarios
urbanos:
Inmigrantes
que viven
hacinados en
Santiago.

Decadentes
urbanos:
Llegaron al
sector debido a
unretroceso
socloeconémico.

Gentries:

Amantes de los
barrios patrimoniales.

Aves de paso:
Gustan del
centro por su
conectividad.

FUENTE Elaboracion propla LA TERCERA

Fuente: (Contreras Y., 2011)
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Anexo 7: Comuna de Santiago: Evolucidn de la localizacidn

de la Oferta Inmobiliaria

1996. Concentracion de la oferta al ponfente 2000. Dispersion hacia el sury riente
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2009. Consolidacién del borde oriente
2004. Dispersion al nororiente y centro histérico

Fuente: (Contreras Y., Evolucion de la Localizacion de la Oferta Inmobiliaria en la Comuna

de Santiago, 2009).Link: http://www.ub.edu/geocrit/sn/sn-331/sn-331-89.htm
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Anexo 8: Concentracidén Actual de Oficinas y Areas de

Influencia de Gimnasios en Santiago
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Fuente: (Mapcity, 2012).-
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Anexo 9: Beneficios de Practicar Zumba Fitness

Zumba es una disciplina de baile muy divertida, que pueden practicar tanto hombres

como mujeres. Incrementa tu energia, mejora la coordinacién y la condicidn fisica, da

bienestar al cuerpo, reduce la grasa de mas, el estrés y aumenta la autoestima.

Bailar tiene un efecto positivo sobre los sistemas nervioso y cardiovascular; también,

actia como un poderoso antidepresivo. Aqui se enumeran 10 beneficios de esta

increible rutina:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Un excelente quema calorias: Con esta rutina, la pérdida de grasa se
incrementa, debido a que puedes eliminar hasta 800 calorias por cada sesién.
Tonificante corporal: El ritmo de la musica y los ejercicios aerdbicos ayudaran a
fortalecer brazos, piernas, gluteos y abdominales.

No te aburres: Lo que disminuye la posibilidad de desercion. Uno de los
beneficios de zumba es que cambia por completo la idea del deporte, gracias a
la musica que se utiliza para practicarla; mezcla sonidos latinos y actuales como
reggaeton, bachata, salsa, cumbia, flamenco, merengue, calypso, rumba vy
samba, entre otros.

Hace feliz a la gente: Realizdndolos regularmente, los ejercicios estimulan el
buen humor al combina ritmos divertidos con movimientos faciles, que exigen la
coordinacion de brazos y pies.

Libera tensiones: Al realizar los diferentes pasos de baile, aumentan los niveles
de diversas hormonas y sustancias como las endorfinas, que estimulan el buen
humory la relajacion.

Funciona para todas las edades: Las personas de cualquier edad son
bienvenidas; existen programas para todos, que incluyen un entrenamiento

eficaz y estimulante, sin importar la condicién fisica de cada uno.
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7) Logras resultados sorprendentes en poco tiempo: Si se es constante al utilizar
esta técnica, se logrard evitar el sobrepeso y con ello la obesidad; ademads de
conseguir un cuerpo bien moldeado y saludable.

8) Sociabilizas: Practicar esta disciplina ayuda a conocer gente, lo cual resulta ser
uno de los atributos mas valorados por quienes practican esta disciplina.

9) Aumenta la tolerancia a la acumulacion de acido lactico: Al hacer ejercicio, en
general se tiene la sensacién de ardor cuando los musculos se cansan, pero con
esta técnica eso quedé en el pasado, debido a que ésta disminuye la produccién
de acido lactico.

10) Esta en cualquier lugar: Esta disciplina la puedes encontrar en todas las
ciudades, es tan popular hoy en dia que podras encontrar una clase sin
problemas a través del buscador de clases que se encuentra en la pagina oficial

(http://www.zumba.com/es-ES).

Fuente: http://enforma.salud180.com/nutricion-y-ejercicio/10-beneficios-del-zumba
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Anexo 10: Logo Piloto Negocio Studio Fitness

\/\/){{/\JJ) & r!ﬁ’/\.ZSS
S TR0

Fuente: Elaboracidn Propia, es propiedad del autor de este documento. Prohibida su

reproduccion.
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Anexo 11: Dindmica Territorial de los Gimnasios en el

Gran Santiago

CONCETRACION ACTUAL DE GIMNASIOS

Mayor concentracion freaay
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Anexo 12: Posicionamiento en el Mercado Studio Fitness

High Cost
Hard Candy * Power Peralta
Academia
Rodrigo Diaz

Nuestro Negocio
Planes de . Planes de
Maquinas ’ | Baile

A. Latin Mambo

Sportlife Pequeiias
! Academias

Pacific Low Cost

Fuente: Elaboracidn Propia
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Anexo 13: Flujos Proyectados Studio Fitness

Flujos Proyectados para el Primer Afo

INGRESOS COSTOS O

Mes|VTAS PLANES UNITARIAS ZUMBA WEAR OTROS  TOTALVENTAS ARRIENDO SUELDOS GG COMPRAS OTROS  TOTALCOSTOS
Ago| $ - S -8 -5 -8 -8 - S - $184450 S - $ - S 184450 -S 184.450
Sept| $ 1.134500 $ 835.000 $ - % - $ 1969500 $1.000.000 $ 920.000 $184.450 $519.000 $ - $ 2623450 -$ 653.950
Oct| $ 1.134500 $ 835000 $ 327.500 $440.000 $ 2.737.000 $1.000.000 $ 920.000 $ 184450 $519.000 $ - S 2623450 $ 113.550
Nov| $ 1.134500 $ 835000 $ 327.500 $440.000 $ 2.737.000 $1.000.000 $ 920.000 $184.450 §$ 519.000 $ - $ 2623450 $ 113.550
Dic| $ 1.361.400 $1.002.000 $ 393.000 $440.000 $ 3.196.400 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $ 519.000 $ - & 2.823450 S 372.950
Ene| $ 1.361.400 $1.002.000 $  393.000 $440.000 $ 3.196.400 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 §$ 519.000 $ - $ 2.823.450 $ 372.950
Feb[ $ 907.600 $ 668.000 $ 393.000 $440.000 $ 2.408.600 $1.000.000 §$1.120.000 $184.450 $519.000 $ - § 2.823.450 -$ 414.850
Mar| $ 1.361.400 $1.002.000 $ 393.000 $440.000 $ 3.196.400 $1.000.000 $ 1.120.000 §$184.450 §$ 519.000 $ - $ 2.823.450 $ 372.950
Abril| $ 2.269.000 $1.670.000 $  655.000 $440.000 $ 5.034.000 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $519.000 $ - $ 2823450 $  2.210.550
Mayo| $ 1.361.400 $1.002.000 $  393.000 $440.000 $ 3.196.400 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 §$ 519.000 $ - $ 2.823.450 $ 372.950
Junio| $ 907.600 $ 668.000 $ 393.000 $440.000 $ 2.408.600 $ 1.000.000 $1.120.000 $184.450 $519.000 $ - S 2.823.450 -$ 414.850
Julio| $ 907.600 $ 668.000 $ 393.000 $440.000 $ 2.408.600 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $ 519.000 $ - S 2.823.450 -$ 414.850
$ 32.488.900 $ 30.642.400 $  1.846.500

Flujos Proyectados para el Segundo Afio

INGRESOS COSTOS T

PondDda  Mes|VTAS PLANES UNITARIAS ZUMBA WEAR OTROS  TOTALVENTAS ARRIENDO SUELDOS GG COMPRAS OTROS  TOTALCOSTOS
40% Ago| S 907.600 $ 668.000 $ 655000 $440.000 $ 2.670.600 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 -$ 252.850

50% Julio 1.134.500 $ 835.000 655.000 $440.000 3.064.500 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $ 519.000 $ 100.000 2.923.450 141.050

100%  Sept[ S 2.269.000 $1.670.000 $  655.000 $440.000 $ 5.034.000 $1.000.000 $1.120.000 $ 184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $  2.110.550
100% Oct[ $ 2.269.000 $1.670.000 $ 655.000 $440.000 $ 5.034.000 $1.000.000 $1.120.000 $ 184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $  2.110.550
100%  Nov[ $ 2.269.000 $1.670.000 $  655.000 $440.000 $ 5.034.000 $1.000.000 $1.120.000 $ 184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $  2.110.550
80% Dic| $ 1.815.200 $1.336.000 $ 655000 $440.000 $ 4.246.200 $1.000.000 $1.120.000 & 184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $  1.322.750
70%  Ene| $ 1588300 $1.169.000 $ 655.000 $440.000 $ 3.852.300 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $ 928.850
50%  Feb[ $ 1134500 $ 835000 $ 655.000 $440.000 $ 3.064.500 $1.000.000 $1.120.000 §$184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $ 141.050
60% Mar| $ 1361400 $1.002.000 $ 655000 $440.000 $ 3.458.400 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $ 534.950
100%  Abril[ S 2.269.000 $1.670.000 $ 655.000 $440.000 $ 5.034.000 $1.000.000 $1.120.000 $ 184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $  2.110.550
60% Mayo| $ 1.361.400 $1.002.000 $ 655.000 $440.000 $ 3.458.400 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $ 534.950
50% Junio| $ 1.134500 $ 835000 $ 655.000 $440.000 $ 3.064.500 $1.000.000 $1.120.000 $184.450 $ 519.000 $100.000 $ 2.923.450 $ 141.050

$ $ $ $ $

$ $ $

47.015.400 35.081.400 11.934.000

Fuente: Elaboracidn Propia
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