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1. DESCRIPCIÓN DEL PROYECTO 

 

Desde hace años la sociedad está adoptando estilos de vida más saludables que impactan 
directamente en sectores como los de la alimentación, la cosmética y todos aquellos que tienen una 
relación directa con el bienestar. 

Es una tendencia que va directamente ligada a la naturalidad y al respeto del medio ambiente y 
conlleva una concienciación mayor de la sociedad con un impacto en nuestra rutina y en nuestros hábitos 
para convertirlos en más saludables y eco responsables. 

Esta tendencia se refleja a todos los niveles y el deporte es hoy en día uno de los pilares de esta nueva 
manera de entender la vida. 

En este marco la única manera eficaz de llevar una vida más saludable pasa por un enfoque global 
combinando el ejercicio físico y la instauración de una de una alimentación variada y equilibrada. 

Sanitas es una de las Mutuas con más afiliados en ámbito nacional. 1200 centros asistenciales de 
referencia a nivel nacional, 45000 profesionales médicos, 21 centros multiespecialidad y 150 oficinas de 
atención al cliente. Esto hace que instaurar un gimnasio privado en uno de sus centros de rehabilitación 
sea una gran oportunidad de mercado. 

Abriremos un gimnasio privado en Barcelona, concretamente en la calle Balmes entre Provenza y 
Mallorca llamado GYM9. Nos situaremos dentro de un centro colaborador con la mutua sanitaria Sanitas. 
Concretamente se trata de un centro de rehabilitación donde se realizan tratamientos de fisioterapia. Con 
un flujo anual de 3500 personas nuevas, se trata de uno de los centros de más concurridos y prestigiosos 
de Barcelona. 

Externalizaremos el modelo de negocio en diferentes puntos estratégicos de la ciudad y alrededores, 
posicionándonos como centro de referencia en readaptación a la vida cuotidiana y deportiva. También 
daremos servicio como” gym boutique“ofreciendo un servicio integral y personalizado con los mejores 
profesionales en el sector. 

Los centros no serán de acceso libre, sino que es preciso reservar para una sesión concreta según el 
horario del centro. 

Los centros se ubicarán en localizaciones estratégicas no solo desde el punto de vista de potenciales 
clientes, sino como indicador de estatus e imagen. Empezaremos abriendo en Balmes 107 entre Provenza 
y Mallorca. 
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2. PROPUESTA DE VALOR E IDENTIFICACIÓN DE LA NECESIDAD A CUBRIR  

 

La creciente preocupación por el aspecto físico y la salud han disparado la demanda de empresas de 
servicios deportivos. Lanzar un gimnasio es hoy una de las opciones con más expectativas de futuro para el 
pequeño y mediano empresario y prueba de ello es la llegada de las cadenas low-cost que están 
desembarcando en España. Esta primera fase de concienciación está llegando a su fin y el consumidor es 
cada vez más exigente. Estamos entrando en una fase de madurez donde habrá que aportar algo más que 
una rutina de entrenamiento para poder conseguir los objetivos a corto, medio y largo plazo.  

En este marco se abre una oportunidad para nuevos conceptos de gimnasio que aportan un mayor 
valor añadido como los gym boutique. 

Recién llegados de Estados Unidos, los Boutique gym han comenzado a implantarse en Europa, en 
especial en el Reino Unido, con la llegada de las primeras marcas internacionales. En España acaban de 
nacer y es un mercado incipiente donde claramente hay una oportunidad y más aún instaurados dentro de 
un centro de rehabilitación donde existe un flujo anual de 3500 personas nuevas cada año. Este modelo de 
negocio único a nivel nacional ha conseguido reunir una serie de elementos demandados por el consumidor 
actual. 

El objetivo es adaptarse a las necesidades del cliente, centrando nuestros esfuerzos estratégicos 
en la captación de clientes derivados del centro de recuperación Sanitas, con un trato personalizado. Se 
trata de estudios, de entre 100 m2 y 150 m2, con una pequeña recepción y vestuarios. Suelen tener 2 box 
de fisioterapia y/o nutrición, mientras que el resto del espacio está centrado en la actividad a realizar. 

Su propuesta de valor es ofrecer una readaptación a la vida cuotidiana o deportiva después de haber 
sufrido algún tipo de lesión. Ofreciendo el servicio en el mismo sitio donde realizan la rehabilitación dando 
una continuidad al servicio.  

Al mismo tiempo su propuesta de valor no es “hacer ejercicio” sino “vivir una experiencia”, tanto 
dentro del centro como fuera a través de los distintos canales: blog, redes sociales, email marketing, etc. 
Tratan de ofrecer “experiencias memorables”, al estar muy especializados, frente al “todo incluido” de los 
centros de Fitness. 
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3. ANÁLISIS DEL MERCADO 

3.1. Análisis del entorno 

 

DEBILIDADES FORTALEZAS 
Existen limitaciones para ser visibles en cuanto 
marca al estar dentro de un centro tan corporativo 
como sanitas.                               
          
La zona explotada es de unos 130 m2 hecho que li-
mita el crecimiento de nuestra actividad obligándo-
nos a externalizar el modelo de negocio o crecer a 
nivel online.                
                                                                           
El equipo está formado por personales   indepen-
dientes, hecho que dificulta su implicación en el 
proyecto.  

Dispone de un flujo de clientes de 3.500 personas 
nuevas anuales cada año que acuden para realizar 
rehabilitación de fisioterapia. 
 
La inversión y los gastos resultan ser relativamente 
bajos al explotar 130m2 de un centro de donde no 
se le daba prácticamente ninguna rentabilidad. 
 
En cuanto el marketing podremos llegar a nuestros 
clientes potenciales utilizando la base de datos de 
Sanitas pudiendo segmentar y personalizar como 
creamos conveniente nuestras ofertas servicios o 
promociones. 
 
Colaborar con una marca como SANITAS nos da 
mucha visibilidad, garantía de calidad y seguridad. 

AMENAZAS OPORTUNIDADES 
En el local de al lado existe un centro de similares 
características más visual y llamativo visto desde el 
exterior. 
Sanitas rehabilitación está situado en l’esquerra 
l’eixample, la denominada zona 0 de los gimnasios 
en Barcelona.                                       
 
Situación económica y social del momento debido 
a la COVID-19 

Es un modelo de negocio único a nivel nacional. 
 
Es un modelo que se puede externalizar con dife-
rentes mutuas sanitarias. 

 

 

3.2. Dimensionamiento cuantitativo y cualitativo  

 

La evolución natural del entrenador personal. En un mundo como el actual en el que de 168 horas 
que tiene la semana, dedicamos únicamente entre 1 y 3 a entrenar según una encuesta por wearetesters 
“https://www.wearetesters.com/realizad”, está claro que para optimizar los resultados y conseguir algunos 
objetivos es necesario algo más que entrenar duro esas horas. El wellness coach, no sólo guía tu 
entrenamiento en el gimnasio, además analiza tu modo de vida, tus costumbres y te ayuda a cambiarlas 
poco a poco y a un ritmo personalizado para que consigas una verdadera evolución vital. Es realmente el 
mejor apoyo a tu fuerza de voluntad, tener una persona que no sólo te asesora, sino que es tu apoyo en tu 
viaje hacia una vida más saludable y plena.  La clave es que no sólo te enseña los buenos hábitos, también 
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consigues aprender a apreciarlos.   Cuidarte, en un punto del proceso, deja de ser una obligación y 
comienza a ser una fuente de placer. 

El mercado del fitness es hoy un elemento crucial de esta tendencia y las cifras así lo avalan. 

 

 

 

Mercado del fitness en España 

Fuente: https://www2.deloitte.com/  

 

Estos datos nos muestran la gran competencia que existe en este sector, pero a la vez la cantidad 
de personas interesados en este tipo de servicios. Es por ello por lo que nuestro modelo de negocio se 
centrará en la captación de pacientes privados derivados de las Mutuas con las que colaboremos. 

 

 

 

Figura. Centros Sanitas en España 

https://www2.deloitte.com/
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Fuente: www.sanitas.com  

Actualmente Santitas cuenta con 1200 centros privados colaboradores con Sanitas. Desde centros 
de rehabilitación, dentales, médicos o de multiespecialidad Sanitas ha conseguido establecerse como 
Mutua de referencia a nivel nacional 

Consideramos una oportunidad única abrir un gimnasio en el que los clientes potenciales ya hacen 
uso de del propio centro desde el primer día de su apertura. 

Independientemente de nuestro target también nos dirigiremos a todo cliente que busque una 
personalización para llegar a cumplir todos los objetivos que busque de manera saludable y eficaz. 
Posicionándonos en una de las zonas de Barcelona más concurridas de la ciudad. 

 

3.3. Perfil de cliente y público objetivo  

 

Hacer una buena segmentación del mercado será indispensable para llegar a nuestro público 
objetivo. Saber el perfil de cliente al que queremos llegar nos permitirá optimizar todos nuestros esfuerzos 
y recursos en las labores de marketing. 

Para ello dividiremos el mercado en grupos con características y necesidades similares y 
tendremos en cuenta esta serie de factores: 

Factores geográficos: 

Hay que tener en cuenta que, en Barcelona, y más aún en la zona que nos encontramos, existen 
una gran cantidad de gimnasios de diferente tipología. La calle Balmes es una de las vías más concurridas 
de la ciudad, donde se concentra una gran cantidad de población por m2. 

Factores demográficos: 

Hoy en día la diferenciación de género en el sector del fitness resulta insignificante. Pero al 
dirigirnos a los pacientes de rehabilitación tendremos en cuenta que las edades que tienden a frecuentar 
los centros de rehabilitación se sitúan entre los 40 y 70 años. Los pacientes captados por el centro o 
entrenadores suelen estar en edades comprendidas de los 35 a los 55 años. 

Factores socioeconómicos: 

Nuestro servicio se orienta a pacientes con un nivel económico medio-alto. Medio en cuanto a los 
pacientes de las Mutuas privadas sanitarias y alto si se trata de clientes que provienen del exterior. Los 
pacientes que pagan una Mutua suelen tener la capacidad económica para continuar su tratamiento de 
manera privada durante un tiempo limitado. Lo pacientes que serán captados por los entrenadores o el 
propio centro deberán tener una buena posición económica ya que suelen tener la intención de prolongar 
en el tiempo el servicio de entrenamiento personal. 

 

 

 

 

 

http://www.sanitas.com/
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4. ANÁLISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO 

4.1. Análisis de la competencia 

 

Actualmente no existe ningún gimnasio a nivel nacional con características generales. Sin 
embargo, no hay que obviar que tenemos un centro al lado de las mismas características, aunque con un 
modelo de negocio distinto, que nos obligará a redirigir nuestra campaña de marketing. 

Estaremos situados en una zona con muchos gimnasios de diferente tipología. Destacamos los siguientes 
por afluencia y cercanía:  

CROSSFIT DIAGONAL: 

Nueva modalidad de gimnasio tendencia actualmente. Actualmente 77.200 personas realizan 
CrossFit en España y existen un total de 468 boxes en 2019.  
Este gimnasio debido a sus características i la tipología de entrenamientos que realizan no sería competen-
cia directa. El hecho de poder ser rentable mediante entrenamientos grupales no creemos que pueda ser 
rentable debido a la crisis actual de la COVID-19 donde el distanciamiento social será a partir de ahora clave 
en los próximos años. Los márgenes pequeños de este sector no nos permiten arriesgarnos a depender de 
los entrenamientos en masa cobrando cuotas bajas y con volumen elevado de personas por entrena-
miento. 
 

 

Foto del centro Crossfit Diagonal 

Fuente:  https://crossfit-diagonal.com/  

 

Precios Crossfit: 

60 min Sesión socios 20   

  Sesión no socios 45   

     

  SESIONES EP MENSUAL TRIMESTRAL LIBRE ACCESO 

60 MIN 1X Semana 65 (16 euros) 82 (10euros) 1X SEM 

  2X Semana No disponible 241(10euros) 1X SEM 
 

https://crossfit-diagonal.com/
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DIR: 

Gimnasio convencional de categoría Medium. Con cuotas relativamente bajas y de una calidad 
correcta. Este tipo de gimnasios están pasando por un mal momento. Con el resurgimiento de los gimnasios 
de categoría “médium” ofreciendo el mismo tipo de servicios, pero a un precio mucho menor. Es por ello, 
que han disminuido sus ingresos y número de socios considerablemente obligando a algunos a desaparecer 
o ser comprados por grandes cadenas del sector.  

DIR se ha propuesto impulsar el desarrollo de reconversiones de gimnasios independientes hacia 
centros integrados a su propia red de establecimientos, los llamados BDIR o Yoga One. 

 

Foto Club Dir Seven . 

Fuente: www.dir.cat    

 

Precios DIR: 

   

Seven DIR SESIONES EP/FISIO/NUTRI LIBRE ACCESO 

60 min 65 euros 60 euros 

30 min 33 euros   

   

BDIT Granados SESIONES EP/FISIO/NUTRI LIBRE ACCESO 

60 min 55 euros 40 euros 

30 min 28 euros   

   

BDIR Mallorca SESIONES EP/FISIO/NUTRI LIBRE ACCESO 

60 min 60 euros 45 euros 

30 min 30 euros   
 

 

 

 

http://www.dir.cat/
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HOLMES PLACE:  

Gimnasio convencional con precios más elevados y de una calidad notablemente superior a la 
cadena DIR. Holmes Place ha optado por una estrategia “totalmente opuesta a la que siguen ahora la 
mayoría de centros “aumentando la inversión en el centro, en vez de rebajar los precios”, apostando así 
por un servicio “Premium Superior”. 

 

Foto del Club Holmes place Balmes 

Fuente: https://www.holmesplace.com/ 

 

Precios Holmes Place: 

     

60 min Sesión socios 70   

  Sesión no socios 80   

      

  SESIONES EP/FISIO/NUTRI MENSUAL TRIMESTRAL LIBRE ACCESO 

60 min 1X Semana 268 (62 euros) 255 (59 euros)  80 euros 

  2X SEMANA 536(62 euros)  510 (59 euros)   

     

  SESIONES EP/FISIO/NUTRI MENSUAL TRIMESTRAL ACCESO 

45 min 1X Semana 201 (47 euros) 191 (44 euros) 80 euros 

  2X Semana 403 (47 euros) 383 (44 euros)   

     

  SESIONES EP/FISIO/NUTRI MENSUAL TRIMESTRAL  ACCESO 

30 min 1X Semana 133 (31 euros) 126 (30 euros) 80 euros 

  2X Semana 268 (31 euros) 255 (30 euros)   
 

 

 

https://www.holmesplace.com/
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FIIT: 

Gimnasio de entrenamiento personal, fisioterapia, osteopatía, masajes, pilates y yoga. 

Claramente el gimnasio de mayor competencia de la zona. Por características y cercanía, aunque 
distinto en cuanto a modelo de negocio. Su modelo consiste únicamente en alquiler de espacios. No 
funcionan como equipo sino como grupo de profesionales independientes los cuales se proporcionan ellos 
mismos los clientes y cada uno lucha para tener su propia marca personal. 

Todos los precios son fijados por los distintos entrenadores que trabajan en el centro. 

El centro contiene una pequeña recepción, dos pequeños vestuarios y tiene una capacidad para 
realizar unos 7 entrenamientos simultáneamente. Ofrecen una gran variedad de servicios, algo, que puede 
crear desconcierto en el público cuando conoce el centro por primera vez. En nuestra primera impresión 
no sabemos exactamente qué tipo de centro es. 

Está situado justo al lado del centro de rehabilitación Sanitas, justo dónde nos estableceremos 
como gimnasio. Para poder competir con el público espontáneo que pasa por la calle debemos mostrar de 
manera evidente que somos un gimnasio. Este hecho marcará el nombre de nuestro gimnasio GYM9. 

 

 

Foto del centro de fisioterapia y entrenamiento personal Fitt Balmes 

Fuente: https://www.fitt.es/  

 

Precios FITT: 

  

FITT Sesión 30 min 

4 sesiones 148(37) euros 

8 sesiones 260(32,5) euros 

12 sesiones 374(31) euros 

  

FIIT Sesión 45 min 

4 sesiones 205(51) euros 

https://www.fitt.es/
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8 sesiones 390(48) euros 

12 sesiones 557(46) euros 

  

FITT Sesión 60 min 

4 sesiones 245(61) euros 

8 sesiones 449(56) euros 

12 sesiones 634(52) euros 
 

 

4.2. Mapa de posicionamiento 

 

Gym9 pretende posicionarse en el mercado como un gimnasio de una calidad excelente con un 
precio/ hora relativamente alto. El sector del entrenamiento personal tiene unos márgenes muy pequeños. 
El mantenimiento de las instalaciones, tener un personal altamente cualificado y ofrecer un servicio 
totalmente personalizado eleva los costes. Un modelo de negocio basado en la captación de los clientes 
que provienen de las mutuas requiere de una gran coordinación y de una indispensable seriedad y 
profesionalidad para poder dar el mejor servicio posible a los clientes. Ofreciendo así una excelente calidad 
en cada una de sus sesiones. 
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5. PLAN DE MARKETING 

 

Empezaremos abriendo en Balmes entre Provenza y mallorca aprovechando la gran afluencia del 
centro. En el momento de incertidumbre e inestabilidad social y económica, consideramos que la 
mejor manera de abrir un gimnasio es dirigiéndonos a un público que necesita dar continuidad a su 
tratamiento y posicionándonos como gimnasio de readaptación y salud. Asegurándonos llegar a 
clientes potenciales derivados de Sanitas. Paralelamente consideramos que para mantener la 
viabilidad del negocio seremos también un centro tipo boutique de referencia a nivel nacional 
pudiendo acoger a todo aquel cliente que busque resultados de manera saludable y eficaz. 

Los clientes derivados de la Sanitas tendrán un precio menor ya que son a quien centraremos 
todos nuestros esfuerzos en marketing para poder segmentar mejor todas nuestras ofertas. 

Conocer el ciclo de vida del cliente un gimnasio nos ayudará a realizar un plan de marketing más 
eficiente. En el siguiente gráfico podemos observar hacia dónde deberemos centrar nuestro esfuerzo 
y dinero para conseguir captar y fidelizar mejor a nuestros clientes. 

 

 

Figura: Ciclo de vida del cliente  

Fuente: Óscar Duran UPF 
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5.1. Definición del servicio 

 

Descripción del servicio: 

En Gym9 daremos un servicio integral y personalizado. Ya sea cliente derivado de la Mutua o 
captado por el centro. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Porque tiene valor el producto: 

El equipo de alto rendimiento estará compuesto con especialistas del sector con dilatada 
experiencia profesional. Compuestos por fisioterapeutas y entrenadores personales licenciados en 
actividades físicas y deporte. Todos los protocolos estarán personalizados, pautados y avalados por 
médicos y licenciados en fisioterapia. No será un gimnasio convencional, sino un centro especialista en 
readaptación, deporte y salud que siempre buscará mejora la calidad de vida de sus pacientes o clientes. 

Necesidades que satisface y atributos: 

Gym9 es un gimnasio que llega a todas aquellas personas que quieren dar continuidad a su 
tratamiento de fisioterapia. Al mismo tiempo llega para revolucionar el mundo del entrenamiento personal 
dando un servicio integral basado en la salud, prevención de lesiones y el buen estado físico. Busca mejorar 
la calidad de vida de las personas ofreciendo un programa en busca de garantizar los resultados. 

 Experiencia del cliente: 

Nuestra propuesta de valor no es “hacer ejercicio” sino “vivir una experiencia”, tanto dentro del 
centro como fuera a través de los distintos canales: blog, redes sociales, email marketing, etc. 

Tratar de ofrecer “experiencias memorables”, al estar muy especializados, frente al “todo incluido” de los 
centros de Fitness.  
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5.2. Estrategia de precio 

 

Nuestra estrategia de precios se basará en el conocido psychologist Price. Lo haremos realizando las 
sesiones de una duración de 45 y 30 minutos para que el cliente realizar una sesión con una percepción del 
precio menos elevada, pero a la vez rentable para el gimnasio. 

El cliente procedente o derivado del Centro de rehabilitación Sanitas tendrá un descuento respecto los 
demás clientes. 

El modelo de negocio contempla dos opciones de facturación:  

1. Mediante las cuotas establecidas por el centro si los clientes son proporcionados por este. 

Cuotas establecidas por el centro: 

Cuotas GYM9       

  

Cuotas GYM9      Sesión 45 min 

Sesión 41 euros 

Bono 5 195(39) euros 

Bono 10 369(37) euros 

Bono 20 699(35) euros 

  

Cuotas Sanitas Sesión 45 min 

Sesión 39 euros 

Bono 5 185(37) euros 

Bono 10 349(35) euros 

Bono 20 659(33) euros 

  

Cuotas GYM9      Sesión 30 min 

Sesión 31 euros 

Bono 5 145(29) euros 
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Bono 10 269(27) euros 

Bono 20 499(25) euros 

  

Cuotas Sanitas Sesión 30 min 

Sesión 29 euros 

Bono 5 124(27) euros 

Bono 10 239(25) euros 

Bono 20 459(23) euros 
 

2. Mediante el alquiler de sala de los trabajadores del centro. De esa manera ellos fijarán el precio 
al cliente y pagarán un precio al centro en concepto de cesión de espacio. 

Cuotas de alquiler de espacio 

   Entreno Autónomo 15+IVA 18,15  - 

Bono 25 Autónomo 13+IVA 15,73 393 

Bono 50 Autónomo 11+IVA 13,31 665 

 

 

5.4 Mix de canales 

 

Canales de distribución: 

Nuestros canales de distribución serán en el propio centro de rehabilitación Sanitas y nuestro 
canal online mediante una página web.  El centro utiliza, también, un software de gestión económica donde 
automatiza la facturación gestiona las membresías, así como el control de acceso de clientes y personal. 
También dispone de una aplicación móvil donde los profesionales de la salud pueden prescribir 
entrenamientos o ejercicios de manera totalmente personalizada. El cliente podrá reservar la sesión bajo 
cita previa y podrá realizar los pagos de manera rápida, ágil y segura ya se a través de nuestra web, 
aplicación o desde nuestro centro. Al tratarse de un negocio de servicios y de contacto, el canal propio 
empezará siendo el principal. Nuestra idea de negocio es ir estableciendo una plataforma donde el paciente 
o cliente, bajo una suscripción, pueda acceder a diferentes sesiones sin la necesidad de venir al centro. 
Para poder acceder a los programas personalizados también utilizaremos un acceso online restringido a los 
clientes del gimnasio desde nuestra página web o aplicación. 

 



17 
 

 

 

 

6. PLAN DE VENTAS O COMERCIAL 

 

Tenemos claro que nuestro proyecto se distingue en poder abarcar el máximo de pacientes que provienen 
de las Mutuas con las que vamos a colaborar. Para ello tendremos que centrar gran parte de nuestros 
esfuerzos en nuestro plan de ventas. 

Nuestros objetivos a nivel comercial serán los siguientes: 

1. Crear una estructura, saber a quién nos dirigimos y mantener la concentración 

El equipo de alto rendimiento debe conocer quiénes son nuestros clientes potenciales. Saber. Centrar 
nuestros esfuerzos comerciales intentando captar a otra gente que no proviene de las Mutuas con las que 
colaboramos puede hacer que entremos en uno de los sectores con más competencia del momento. 

2. Medir el progreso  

Medir y controlar el progreso de ventas. De esa manera podremos comprobar si nuestra estratégica está 
yendo eficiente o debemos redirigir nuestro plan comercial. 

 

 

 

 

 

 

 

Canales

E-mails

SMS

AplicaciónSo�wareWebCentro propio

Contacto
Tienda

Pagos
Reservas
Encuestas
Comunidad
Tienda
Publicidad

Pacientes de 
Sanitas

1 2 3 4



18 
 

Nuestro plan de ventas deberá tener en cuenta lo siguiente: 

 
 

OBJETIVOS 

Fines que se pretenden alcanzar mediante la metodología SMART 

CLIENTES 

Debemos tener en cuenta el perfil de nuestros clientes 

ESTRATÉGIAS Y TÁCTICAS 

Planes necesarios para completar los objetivos y para ejecutar el plan 

HERRAMIENTAS Y SISTEMAS 

Recursos necesarios para realizar la actividad 

MÉTRICAS 

Control y seguimiento de los resultados. KPI 

EQUIPO 

Cada equipo de saber cuáles son sus responsabilidades y que se espera de cada uno 

PRESUPUESTO 

Prevenir los costes de cada plan comercial 
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6.1. Estructura del equipo de ventas 

 

Al tratarse de un gimnasio de unos 130m2 y una capacidad máxima para entrenar 4 personas 
simultáneamente no precisa de mucho personal. El centro contará con la figura de un director comercial 
que a la vez realizará tareas de carácter administrativo. Junto al gerente llevarán a cabo todo el plan de 
ventas y la estrategia comercial. 

 

6.2. Proyección temporal de las ventas 

 

En la siguiente gráfica observamos los objetivos mensuales y anuales de nuestro plan de ventas 
para captar los pacientes de la Mutua Sanitas. Hay que tener en cuenta que los números reflejas los 
pacientes nuevos captados, pero no las sesiones totales realizadas por cada uno de ellos. Al ser pacientes 
de paso y esporádicos será difícil poder evaluar “a priori” el tiempo de permanencia en nuestro gimnasio. 

 

Ventas/pacientes Rehabilitación 2020 2021 2022 

ENERO   10 15 

FEBRERO   15 20 

MARZO   20 25 

ABRIL   30 35 

MAYO   30 35 

JUNIO   30 35 

JULIO   35 40 

AGOSTO   10 15 

SEPTIEMBRE   20 25 

OCTUBRE 2 35 35 

NOVIEMBRE 4 40 40 

DICIEMBRE 6 25 30 

TOTAL 12 300 350 
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También deberemos ser capaces de buscar entrenadores que tengan la cartera suficiente de clientes para 
traer sus clientes externos y poder facturar en función del alquiler de espacio. Para ello hemos elaborado 
la siguiente tabla en la que aparecen el número de sesiones de entrenamiento personal y personal 
necesario para llevar a cabo nuestra actividad. 

Ventas/entrenamientos personales ventas 2020 EP ventas 2021 EP ventas 2022 

ENERO     63 3 210 

FEBRERO     84 3 194 

MARZO     105 3 336 

ABRIL     147 4 210 

MAYO     147 4 210 

JUNIO     168 4 210 

JULIO     147 4 336 

AGOSTO     42 4 42 

SEPTIEMBRE     147 4 294 

OCTUBRE 21 2 189 5 336 

NOVIEMBRE 42 2 189 5 420 

DICIEMBRE 42 2 189 5 336 

TOTAL 105 6 1617 48 3134 
 

Todo el plan de ventas puede verse alterado por la crisis sanitaria actual de la COVID-19. 

 

 

7. PLAN DE OPERACIONES 

 

7.1 Modelo de negocio y colaborador 

 

En nuestro modelo de negocio existen dos fuentes de ingresos. Por una parte, los clientes captados desde 
el propio gimnasio y por otro lado los clientes captados desde el propio profesional independiente.  

En la siguiente tabla mostraremos el sistema establecido cuando el cliente es captado por el centro. Ya sea 
a través de nuestro Partner Sanitas o desde los recursos de captación utilizados por el centro. Mostraremos 
los siguientes valores. Por una parte, las cuotas del gimnasio en función del producto que ofrecemos. 
Calcularemos a través de ello el porcentaje que se llevaran los autónomos en cada sesión. Al trabajar en 
sesiones de 30 y 45 minutos mostraremos en la tabla el precio real por hora. Finalmente calcularemos el 
precio bruto que recibirá el centro por los servicios prestados por el profesional. 

 

 

 

 

 



21 
 

GYM9 SANITAS    $/h  

      

Cuotas GYM9 45min Sesión 45 min Autónomos 45 Autónomos 60   GYM9 

Sesión 41 19 25,3 52 22 

Bono 5 195(39) 17 22,6 49 22 

Bono 10 369(37) 15 20 46 22 

Bono 20 699(35) 13 17,3 44 22 

      

     GYM9 

Cuotas Santitas 45min Sesión 45 min Autónomos Autónomos 60  20 

Sesión 39 17 22,6 50 20 

Bono 5 185(37) 15 20 46 20 

Bono 10 349(35) 13 17,3 44 20 

Bono 20 659(33) 11 14,6 42 20 
 

    $/h  

      

Cuotas GYM9     30min Sesión 30 min Autónomos 30 Autónomos 60   GYM9 

Sesión 31 16 32 62 15 

Bono 5 145(29) 14 28 58 15 

Bono 10 269(27) 12 24 54 15 

Bono 20 499(25) 10 20 50 15 

       

      GYM9 

Cuotas Sanitas    30min Sesión 30 min Autónomos 30 Autónomos 60 58 15 

Sesión 29 14 28 52 15 

Bono 5 135(27) 12 24 54 15 

Bono 10 249(25) 10 20 50 15 

Bono 20 459(23) 8 16 46 15 
 

Uno de nuestros principales objetivos es poder domiciliar las cuotas. De esa manera nos aseguraremos 
unos ingresos mensuales que nos permitirán poder tener más seguridad y poder planificar y administrar 
mejor los ingresos generados. Seguiremos los mismos parámetros de la tabla anterior: 

    euro/h  

      

GYM9    domiciliaciones Sesión 45 min Autónomo 45 Autónomo 60   GYM9 

mensualidad 159(37) 15 20 49 22 

trimestral 452(35) 13 17,3 46 22 

GYM9   domiciliaciones     Sesión 30 min Autónomo 30 Autónomo 60   GYM9 

mensualidad 117(27) 12 24 54 15 

trimestral 323(25) 10 20 50 15 



22 
 

      

Sanitas   domiciliaciones Sesión 45 min Autónomo 45 Autónomo 60  GYM9 

mensualidad 149(35) 13 17,3 46 22 

trimestral 426(33) 11 14,6 44 22 

Sanitas domiciliaciones     Sesión 30 min Autónomo 30 Autónomo 60    GYM9 

mensualidad 108 (25) 10 20 50 15 

trimestral 297 (23) 8 16 46 15 
 

Si el cliente es captado por el autónomo se establece otro mecanismo para obtener los ingresos. En este 
caso el cliente no forma parte del centro y el profesional pasa a ser el cliente del centro mediante el pago 
de sesiones o bonos. 

 

Entreno Autónomos 15 18,15 NO 

Bono 25 Autónomos  13 15,73 393 

Bono 50 Autónomos 11 13,31 665 
 

 

7.2 Alquiler y variables  

 

Las condiciones establecidas con nuestro Partner es un alquiler en función de variables. De esa manera 
minimizamos los riesgos con una inversión pequeña y unos gastos variables en función de las sesiones 
realizadas por el gimnasio. Otros variables establecidos irán en función si el paciente es derivado desde la 
mutua Sanitas o si por el contrario es captado por el propio centro. El objetivo es fomentar la derivación y 
crear un modelo único en nuestro país. 

En esta tabla especificaremos el alquiler en función de las sesiones hechas en el centro, así como los 
variables por derivación. 

 

VARIABLES  CLIENTE GYM9   SANITAS 30'  SANITAS 45' PACIENTE/h 

SANITAS 1 2 3 2,5 

     

     

Ocupación % Sesiones/mes Alquiler Variables Sanitas TOTAL 

5 21 50     

10 42 100     

20 80 200     

30 126 300     

40 168 400     

50 210 500     

60 252 600     

70 294 700     
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80 336 800     

90 378 900     

100 420 1000     

     

1 sesión 2 sesión de 30 min    
1 sesión  1 sesión de 45 min    

1 sesión  1 sesión de 60 min    
 

Realizamos un contrato privado para la explotación de uso de 130m2, así como el uso común de algunas 
zonas del local. Box de fisioterapia, duchas, taquillas... En la siguiente imagen podemos observas en color 
azul la zona concedida como cesión de espacio y en color verde las zonas comunes. 

 

 

 

8. PLAN DE VIABILIDAD BÀSICO 

 

Calcularemos el break even, cuando el negocio está en punto muerto, es decir que estamos haciendo las 
sesiones mínimas para poder cubrir los gastos. Cuando el negocio no tiene ni pérdidas ni ganancias. 

Ingresos  

    
Entrenos/mes 271 
Ingresos Autónomos 35.772,00 

    
total   

 

   

INVERSION euros    
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OBRAS 18000  
EXTRAS 7567  
TOTAL 25567  
Amortización 5 años 5113,4  

   

Autónomos Entrenos sesiones/día 

1 50 2,3 

2 50 2,3 

3 50 2,3 

4 45 2,09 

5 45 2,09 

6 31 1,4 

7     

8     

Total: 271 12,9047619 
 

   

   

   

GASTOS MENSUALES 

alquiler 664,00 

agua 100,00 

informática/mov 25,00 

gestoría 100,00 

publicidad 200,00 

Recepción 1.000,00 

gastos extras 400,00 

seguro resp civil 60,00 

Total 2.549,00 
Total, anual 30588 
  
Ingresos anuales 35.772,00 
gastos generales 30.588,00 
Amortización 5.113,40 
Total, gastos 25.474,60 
Resultado 70,60 
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En GYM9 hay 1 persona contratada a régimen general por 10 horas semanales. Se encarga de la recepción 
del centro. Pasará a 20 horas semanales a partir del mes de enero y a 40 horas semanales a partir del mes 
de enero de 2022. El resto de personal son profesionales independientes (autónomos) 

Es por esta razón que vamos a tener que calcular el margen bruto de cada sesión realizada en el gimnasio. 

Para ello haremos la siguiente tabla. 

TOTAL GYM9 EUROS EUROS/H RESTA Alquiler RESTA Variables 

GYM9 45 21 21 18,12 17,12 

GYM9 30 14 28 12,56 11,56 

GYM9 SANITAS 45 17 17 14,12 11,12 

GYM9 SANITAS 30 13 26 11,56 9,56 

AUTÓNOMO SESION 15 15 12,12 11,12 

AUTÓNOMO BONO 25 13 13 10,12 9,12 

AUTÓNOMO BONO 50 11 11 8,12 7,12 

MENSUALIDAD 45 GYM9 21 21 18,12 17,12 

TRIMESTRAL 45 GYM9 21 21 18,12 17,12 

MENSUALIDAD 30 GYM9 14 28 12,56 11,56 

TRIMESTRAL 30 GYM9 14 28 12,56 11,56 

MENSUALIDAD 45 SANITAS 19 19 16,12 13,12 

TRIMESTRAL 45 SANITAS 19 19 16,12 13,12 

MENSUALIDAD 30 SANITAS 13 26 11,56 9,56 

TRIMESTRAL 30 SANITAS 13 26 11,56 9,56 

    11,96266667 
 

 

Recordamos que nuestro alquiler va en función de las sesiones realizadas y los variables tal y como hemos 
comentado anteriormente. 

El margen bruto es de 12 euros. Hay que tener en cuenta que no sabemos aún cual será el tipo de sesión 
más vendida, pero sí cuál será la más rentable para el gimnasio y donde tendremos que encarar nuestra 
venta. 

Vamos a realizar el business plan mes a mes durante los próximos 3 años. Nos pondremos en un escenario 
muy asequible teniendo en cuenta la crisis sanitaria y económica del momento. 

Tendremos en cuenta, también, la carencia del alquiler de los próximos 4 meses y que iniciamos actividad 
en octubre del 2020. 

 

Realizaremos el plan de negocio basándonos únicamente en las sesiones realizadas.  
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Cada sesión hecha se multiplica por 12 euros. Si un cliente compra un bono de 20 sesiones por valor de 
699 euros no lo contabilizaremos en nuestro plan de negocios. Solo contabilizaremos las sesiones hechas 
en aquel mes por valor de 12 euros.  

 

Hay que tener en cuenta que el CEO de la empresa también realiza Entrenamientos personales y sesiones 
de fisioterapia en el centro. Aquellas sesiones también se multiplican por 12 aunque margen real sea 
mucho mayor. 

 

Lo calcularemos de esa manera para que el negocio no dependa de lo que genere el fundador de la empresa 
y tener una perspectiva real de la viabilidad del proyecto. 

 

   2020     

 SET OCT NOV DES 
GASTOS        

Alquiler 0 0 0 0 

Variables Alquiler 0 0 0 0 

aguas 0,00 20,00 100,00 100,00 

informática/mov 15,00 30,00 30,00 30,00 

gestoría 100,00 100,00 100,00 100,00 

publicidad 0,00 0,00 0,00 0,00 

Recepción 0,00 332,50 350,00 350,00 

Seg. Resp. Civil 0 60 60 60 

Gastos extras 0 400 400 400 

       
       

TOTAL, GATOS 115,00 942,50 1.040,00 1.040,00 

     

ENTRENOS/FISIO 0 21 42 42 

     

INGRESOS 0 252 504 504 
       
OCUPACIÓN CLIENTES % 5 5 10 10 
       

FACTURACIÓN MENSUAL 115,00 690,50 536,00 536,00 
     

RESULTADOS ANUALES       1.877,50 
 

 

En esta tabla están contabilizados los gastos fijos. Los entrenos o sesiones de fisioterapia están 
multiplicados por 12 que es el margen bruto de cada sesión. El 100% de la ocupación serían 420 sesiones, 
20 al día en 21 días, Esta cifra viene determinada por el estudio realizado sobre los espacios disponibles. 
Nunca realizamos los cálculos pensando que vamos a ocupar todos los espacios de producción. 
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Siguiendo el ejemplo del último trimestre de 2020 haremos lo mismo en los próximos dos años: 

 

 

        2021               

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC 

            

150 200 250 350 350 400 350 100 350 450 450 350 

126 168 210 294 294 336 294 84 294 378 378 294 

100,00 100,00 100,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 

30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 

100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 

200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 

665,00 665,00 665,00 665,00 665,00 665,00 665,00 665,00 665,00 665,00 665,00 665,00 

60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

            
            

1.681,00 1.723,00 1.765,00 1.949,00 1.949,00 1.991,00 1.949,00 1.739,00 1.949,00 2.033,00 2.033,00 1.949,00 

            

63 84 105 147 147 168 147 42 147 189 189 147 

            

756 1008 1260 1764 1764 2016 1764 504 1764 2268 2268 1764 
              
15 20 25 35 35 40 35 10 35 45 45 35 

              

925,00 715,00 505,00 185,00 185,00 25,00 185,00 1.235,00 185,00 235,00 235,00 185,00 
            

                      3.810,00 
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        2022               

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC 

              

500 700 800 850 900 1000 800 100 700 800 1000 800 

420 588 672 714 756 840 672 84 588 672 840 672 

300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 

30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 

100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 

200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 

997,50 997,50 997,50 997,50 997,50 997,50 997,50 997,50 997,50 997,50 997,50 997,50 

60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

              
              

2.507,50 2.675,50 2.759,50 2.801,50 2.843,50 2.927,50 2.759,50 2.171,50 2.675,50 2.759,50 2.927,50 2.759,50 

            

210 294 336 357 378 420 336 42 294 336 420 336 

            

2520 3528 4032 4284 4536 5040 4032 504 3528 4032 5040 4032 
              
50 70 80 85 90 100 80 10 70 80 100 80 

              

12,50 852,50 1.272,50 1.482,50 1.692,50 2.112,50 1.272,50 1.667,50 852,50 1.272,50 2.112,50 1.272,50 

            

                      12.540,00 
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          2023             

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC 

              

850 1000 1000 1250 1250 1000 950 150 750 1000 1000 950 

714 840 840 1050 1050 840 798 126 630 840 840 798 

300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 

30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 

100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 

200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 

1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 

60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 

400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

              
              

3.134,00 3.260,00 3.260,00 3.470,00 3.470,00 3.260,00 3.218,00 2.546,00 3.050,00 3.260,00 3.260,00 3.218,00 

            

357 420 420 525 525 420 399 63 315 420 420 399 

            

4284 5040 5040 6300 6300 5040 4788 756 3780 5040 5040 4788 
              
85 100 100 125 125 100 95 15 75 100 100 95 

              

1.150,00 1.780,00 1.780,00 2.830,00 2.830,00 1.780,00 1.570,00 1.790,00 730,00 1.780,00 1.780,00 1.570,00 

            

                      17.790,00 
 

 

9. CONCLUSIONES  

 

Se trata de un modelo único en España. Ningún centro privado colaborador con las mutuas dispone de un 
gimnasio en sus mismas instalaciones capaz de generar venta cruzada tanto en servicios de fisioterapia 
como en entrenamiento personal 

Nuestro Partner es muy potente y reconocido a nivel nacional. Los centros donde GYM9 se va a establecer 
general unos 3000 pacientes nuevos cada año. El número de clientes potenciales resulta muy elevado y 
nos presenta una oportunidad de negocio. 

Los gastos fijos son muy bajos ya que únicamente contamos con una persona a régimen general y a jornada 
parcial. El resto de personal es autónomo. Hay que tener en cuenta que en cada centro donde GYM9 se 
establezca las condiciones serán diferentes. 

En este primer proyecto todo nuestro alquiler va en función del número de sesiones que realizamos. Se 
trata de un alquiler variable 100%. De esa manera minimizamos el riesgo y tenemos unos gastos fijos muy 
bajos  

Los clientes pagan sus mensualidades, sesiones o bonos por avanzado, eso nos permite tener liquidez. 
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Nuestra inversión es muy pequeña y está previsto recuperarla en 3 años y medio en un escenario muy 
conservador. Las dimensiones del centro y el hecho de trabajar de manera presencial no nos permiten 
presentar un escenario muy optimista dada la situación actual  

Nuestra licencia de actividad es de fisioterapia y nos permite, como servicio esencial, permanecer abiertos 
en caso de restricciones por la COVID 19. Debemos, eso sí, estar permanentemente sincronizados con el 
médico del centro para disponer de las prescripciones médicas y cumplir en todo momento con las medidas 
de seguridad. Tenemos que estar al día de todas las restricciones y adaptarnos a ellas  

Para finalizar consideramos una oportunidad emprender un negocio donde existe una necesidad con unos 
gastos bajos, alquiler en función de nuestra producción y único en nuestro país. 
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