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Resumen

El mercado del fitness se encuentra en constante crecimiento, las organizaciones
dedicadas al rubro lidian dia a dia con los retos que presenta el entorno, un incremento
en la competencia y un cliente cada vez méas exigente hacen que se busquen nuevas

formas de renovar las opciones de oferta.

En nuestro estudio de caso, analizamos FitBull Training Center, un gimnasio de
la Ciudad de Parana, Entre Rios, que se enfrenta cotidianamente a los retos que se le

presentan al ser Pyme y nueva en el mercado.

Mediante un andlisis exhaustivo de la organizacion se pudieron detectar las
principales debilidades a las cuales la empresa debe hacer frente en el corto plazo,

proponiendo soluciones de mejoras en dos temas en particular:

Un Plan de Marketing Digital que nos permita llegar al cliente de una forma mas
efectiva y masiva a fin de abarcar mayor cantidad de clientes, proponiendo un servicio
superior al de la competencia generando un sentido de prestigio de marca,
indirectamente solucionar otro de los problemas que amenaza a la organizacion como lo

es la cantidad de miembros hoy en dia asociados al gimnasio.

Por otra parte, un Plan de remuneracion e incentivos para el personal,
solucionando la problematica manifiesta en las entrevistas personales con el propietario

del gimnasio.

Finalizando, aplicar los conocimientos adquiridos durante el transcurso de la
carrera para asi proponer una serie de posibles respuestas de mejoras para el resto de las

problematicas que enfrenta esta organizacion.



CAPITULO |

Contexto de estudio

Descripcion de la organizacion y su @mbito de actuacion

FitBull Training Center es un gimnasio de la Ciudad de Parana, Entre Rios,
iniciado en Julio de 2017 por Xavier Rubio, quien es el propietario de la empresa y que
actualmente se desempefia como Gerente General de la misma. Si bien su apertura es
reciente, su duefio cuenta con méas de 8 afios de experiencia en el rubro del bienestar
fisico, permitiéndole contar con conocimientos para hacer frente a las situaciones

adversas que puedan presentarse.

Esta idea de negocio surgio gracias a la experiencia que adquirio en esos afios en
distintos gimnasios de la Ciudad, que permitio identificar las principales falencias que
presentaban los grandes centros de entrenamiento asi como también necesidades
insatisfechas por parte de los clientes, viendo la oportunidad de aplicar por cuenta

propia su experiencia a servicio del cliente y su satisfaccion.



Como respuesta a esto nace FitBull Training Center, una propuesta superadora
que busca ofrecer al cliente un servicio de calidad e integral que abarque todos los
aspectos a fin de alcanzar los objetivos de bienestar fisico, acompafiado con un
seguimiento personal y proceso de fidelizacion que permita diferenciarlo de la
competencia y que sea percibido por sus miembros, cobrando un precio ligeramente

superior a los del mercado.

Organigrama

Recepcionista
Ar
Area Contable il Area Recursos = Nutricionista [l Instructores
Humanos comercnal
Entrenamlento
Localizada Calistenia Spinning Funcional Power GAP
personalizado

La organizacion estd compuesta por:

- Gerente: tiene la funcion de dirigir, planear y organizar. Establece objetivos y las
estrategias para lograrlos. Es quien recibe nuevos clientes y sus consultas, se encarga de
la facturacion y seguimiento contable de la misma, lleva el manejo de las redes sociales
y la publicidad que el gimnasio realiza, también de la seleccion y seguimiento del

personal. A su vez, dicta las clases de Calistenia y Entrenamiento personalizado.

- Instructor: encargado de las clases correspondientes a Localizada, Spinning,

Extreme Funcional y Power GAP.

- Nutricionista: define los planes de alimentacion que acompafian a las rutinas de

entrenamiento de los clientes que optan por este servicio complementario.

e Reclutamiento y seleccion de personal:

FitBull Training Center cuenta actualmente con un proceso de reclutamiento y

seleccion de personal de cinco pasos:
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Definicion del perfil requerido para el puesto: el Area de Recursos Humanos de
la organizacion es encargada previo al proceso, de detallar el perfil que se
requiere en la basqueda posterior, algunas caracteristicas:

- Estudios finalizados o por finalizar de Profesorado de Educacion Fisica.

- Experiencia laboral.

- Valores.

- Comunicacion y trato al cliente.

- Trabajo en equipo.

- Presencia.

Busqueda de postulantes: se convoca a postulantes que cumplan con las
caracteristicas del perfil requerido en la etapa previa, la convocatoria se hace
mediante redes sociales (Facebook e Instagram del gimnasio y del duefio del
mismo) y mediante aplicaciones como LinkedIn.

Evaluar los candidatos: se informa a los candidatos de una reunion con el Area
de R.H. en la cual deberdn presentarse en horario y lugar convenido con CV en
mano. Pasaran a una entrevista con el Gerente General quién evaluard a los
mismos mediante pruebas de conocimiento especifico y general.

Seleccion: ya evaluados los candidatos, el Area de R.H. decide el mejor
desempefio en las entrevistas realizadas y elige a quien cumpla con sus
requerimientos. Informada la persona se pasa a detallar cuales seran sus
responsabilidades, se indica el horario de trabajo y el sueldo.

Capacitacion: se iniciard un proceso de capacitacion al nuevo miembro de la
organizacion para que su adaptacion sea lo méas productiva posible y se
desempefie en pos de los objetivos organizacionales, consta de dos semanas
antes de iniciar su trabajo y luego de incorporado, una vez por mes.

Politica de remuneracién e incentivos:

La organizacién cuenta con un sistema de remuneracion compuesto por un salario

fijo mensual.

Politica de precio:

La determinacién del precio final del servicio se realiza teniendo en cuenta la

competencia existente en la Ciudad, gimnasios que brinden servicios similares al

propio y que no presenten importantes diferencias entre si.



e Promocion y Publicidad:
- Folletos informativos.
- Utilizacion de redes sociales (Facebook — Instagram).

e Clientela:

Busca captar clientes de todas las edades aunque actualmente el 60% de los clientes

de FitBull Training Center se encuentra en la edad de entre 20 y 30 afos.
e Logo de laempresa:

Creado por el duefio del gimnasio sin intervencion de un disefiador grafico, las letras
y los colores fueron elegidos simplemente por gusto personal, restando importancia

al valor de lo que esto representa.

Propositos, principios y valores

Valores:

- Orientacion al cliente: disponemos nuestras energias a conocer las necesidades
del cliente con el proposito de brindarles un servicio integral que cumpla con sus

objetivos a mediano y largo plazo.

- Efectividad: disefiamos las acciones estratégicas a seguir, conjuntamente con el

cliente, en busca de lograr su bienestar fisico.

- Profesionalismo: contamos con un grupo de profesionales capacitados cuyos
comportamientos y actitudes se rigen por los valores y filosofia de la organizacion,

mediante trabajo en equipo y formacidn continua.

- Confianza: buscamos una relacion transparente en la cual nuestro equipo

informe mediante los seguimientos, el progreso del cliente.

Mision vy Vision

Mision:
Ser una empresa dedicada a motivar y educar nuestros clientes a encontrar su

mejor calidad de vida mediante la practica de actividades fisicas, logrando objetivos e

integrandose a la filosofia de superacion y mejora continua.
Vision:
Ser reconocidos como la empresa lider en brindar bienestar fisico a nuestros

clientes a través de nuestras sucursales en todo el pais.
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Factores criticos internos y externos de la empresa

Matriz FODA

Fortalezas
- Proceso de seguimiento de clientes.

- Programa individual y personalizado para cada cliente.

Variedad de clases como ventaja competitiva.

- Personal capacitado.

Debilidades

- Necesidad de inversion constante en nueva maquinaria.

- Nuevos en el rubro.

- Solvencia econdmica hasta generar un nombre en la ciudad.
- Escasa informacion econdémica — financiera.

- Bajo aprovechamiento del marketing digital.
- Centralizacion en la toma de decisiones.

- Baja delegacion de funciones.

Oportunidades

- Desarrollo de nuevas unidades de negocio.

- Penetracion en nuevos mercados desatendidos.
- La demanda de este servicio es incremental.

- Acuerdos con sponsors.

- Nuevas tendencias para hacer ejercicios.



Amenazas

- Lealtad de clientes a sus gimnasios.

- Rubro que cuenta con competidores con experiencia.
- Coyuntura econémica.

- Demanda ciclica.

Oportunidad Amenaza
FODA Cruzado Nuevas tendencias para | Lealtad de clientes a sus
hacer ejercicios. gimnasios.

Fortaleza Destacarse intensamente en

el servicio personalizado
Programa para captar este tipo de
individual y clientes.

personalizado

para cada cliente.

Debilidad

Perdemos  captacion  de
Bajo aprovechamiento | clientes que buscan incluir
del marketing digital. | clases innovadoras en sus

entrenamientos.




Planteamiento del problema

Situacion problematica actual:

Problemas actuales (manifiestos en las entrevistas personales):

Escasa informacion sobre:

Costos mensuales.

Politica de ventas.

Estado actual y proyectado (Econémico/Financiero).

Rentabilidad por servicio.

Gestion de cobranzas.

Falta de Control de gestion.

Definicion de un Sistema de Control (Falta de Tablero de Comando).
Inexistencia de procedimiento de resolucion de conflictos.

No cuentan con un Plan claro de promocion y publicidad.

Escasa presencia de en las redes sociales y deméas medios digitales.
No existe un Plan de Capacitacion de Personal que sea constante.

Falta definir los “Roles” de cada integrante de la organizacion y poner en

marcha un “Organigrama”.

No poseen un plan claro y constante de fidelizacion de clientes.

Carece de ventajas competitivas.

No cuenta con una politica de remuneracién e incentivos.

Politica de precio basada en el mercado y no en su estructura de costos.
Comunicacion interna, entre Gerente General y Profesor de Educacion fisica.
Centralizacion en la toma de decisiones.
Falta delegar funciones por parte del Gerente.

Logotipo actual no transmite los valores que la empresa desea reflejar.
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Obijetivos

Obijetivo general

El objetivo general del presente estudio de caso es realizar una descripcion de la
situacion actual de FitBull Training Center, un gimnasio de la Ciudad de Parana, Entre
Rios, analizando las problematicas actuales, con el fin de dar respuesta a ellas mediante
propuestas de mejoras, a partir de los conocimientos adquiridos durante el transcurso de

la carrera.

Obijetivos especificos
. Realizar un estudio que nos permita identificar la composicién actual de la

organizacion, su estructura funcional, descripcion de roles y responsabilidades.

. Analizar su competencia, debilidades frente a ella y brindar posibles opciones de
respuesta.
. Abordar las problematicas generales de la organizacion mediante un analisis

meticuloso de la misma.
. Establecer propuestas de mejoras como posible plan de accién.

Abordaje metodoldqgico

Técnica e instrumentos de recoleccion de datos:
En el presente estudio de caso, el instrumento de recoleccion de datos usado fue
la entrevista individual, es decir, conversaciones verbales, cara a cara y que tienen como

proposito conocer lo que piensa o siente la persona con respecto al tema bajo analisis.

La técnica fue elegida ya que es facilmente entendida por todos y sus resultados
tienen un alto porcentaje de credibilidad, al no ser presentados bajo cuadros estadisticos
complicados sino con terminologia propia de los mismos participantes, también es una
técnica de bajo costo, las sesiones no necesitan de grandes recursos, a excepto de un

entrevistador cuidadosamente preparado para la obtencion de los datos buscados.

Se organizaron encuentros con el duefio de la organizacion para proceder con
dichas entrevistas, en las cuales se solicitd informacion, a fin de obtener datos de la

situacion actual del gimnasio, identificando los problemas presentes post analisis.

11



CAPITULO II

Marco Tebrico

Reloj de Bowman:

Cliff Bowman sostiene que la Estrategia Competitiva son las bases a partir de las

cuales una unidad de negocios puede lograr una ventaja competitiva en su mercado.

Las organizaciones logran ventajas competitivas ofreciendo a sus clientes lo que

quieren o necesitan, mejor o mas eficazmente que los competidores.

En su Reloj Estratégico, este autor plantea diferencias sustanciales con respecto
a las Genéricas de Porter. La mas destacada es que permite que la generalidad de Porter

pueda ser redisefiada de modo que se permitan incorporar estrategias intermedias.

Alto
_ .. 4. Diferenciacion
A 3. Hibrida: relacion . ..,
; e 5. Diferenciacion
calidad precio
segmentada
Valor Re|oi
E'"a_dfd“ estratégico
percibido
6,7y8:
2. Bajo precio estrategias
v_ 1. “Sin filigranas” destinadas al
Bajo fracaso
Bajo ﬁ Alto
Precio

Posicién 1: Bajo precio/Bajo valor afiadido (sin filigranas): combina un precio reducido
con bajas ventajas especificas en el producto/servicio, y una atencién a un segmento del

mercado sensible al precio.
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Posicion 2: Bajo precio. Precio vs. Costo: intenta lograr un precio inferior al de los
competidores al tiempo que intenta mantener ventajas percibidas similares para el

producto o servicio a las que ofrecen los competidores.

Posicién 3: Estrategia Hibrida. Perfecta combinacion precio /calidad: intenta conseguir

simultaneamente la diferenciacion y un precio inferior al de los competidores.

Posicion 4: Diferenciacion: intenta ofrecer productos o servicios que ofrecen ventajas

distintas de los competidores, y que son muy valoradas por los clientes.

Posicion 5: Diferenciacion Focalizada/Segmentada: intenta ofrecer unas elevadas
ventajas percibidas del producto/servicio, justificando una sustancial prima en el precio,

normalmente dirigiendo el producto a un selecto segmento del mercado (nicho).

Posiciones 6, 7 y 8: Fracasos: intenta ofrecer productos que son considerados como

caros y malos, y por lo tanto este tipo de estrategias puede llevar a la empresa al fracaso.

FitBull Training Center busca ofrecer al cliente un servicio de calidad e integral
que abarque todos los aspectos a fin de alcanzar los objetivos de bienestar fisico,
acompafiado con un seguimiento personal y proceso de fidelizacion que permita
diferenciarse de la competencia y que sea percibido por sus miembros, cobrando unos
precios ligeramente superiores a los del mercado, es por eso que ubicamos a la empresa,

segun Bowman, en la estrategia de diferenciacion (4).

. 0Qué es el Marketing Digital?

El Marketing Digital es el desarrollo de estrategias de publicidad y de
comercializacion a traves de medios digitales, en las cuales todas las técnicas que se

emplean en el mundo off-line son imitadas y traducidas al mundo online, asi mismo, en
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el marketing digital aparecen nuevas herramientas, como los buscadores como google,
las nuevas redes sociales y la posibilidad de mediciones digitales de rentabilidad de
cada una de las estrategias empleadas.

El marketing digital se implementa en Internet principalmente a traves del
posicionamiento de la Web en los buscadores como “Google”, la gestion de las redes
sociales por los community managers, el comercio electronico (e-commerce) y la
publicidad online, pero también incluye las estrategias de publicidad en telefonia movil,

publicidad en pantalla digitales y promocidn en cualquier otro medio online.
Las herramientas del marketing digital

El marketing digital pone a nuestra disposicion una serie de herramientas de
gran diversidad desde las que pueden realizarse desde pequefias acciones a
practicamente cero costo, hasta complejas estrategias (y mas costosas) en las que se

pueden combinar infinidad de técnicas y recursos.
Las principales herramientas:

- Web o blog: una web o un blog son dos de las principales herramientas para
centralizar una campafa de marketing digital o de inbound marketing (estrategia
para atraer usuarios y convertirlos en clientes mediante la generacion de
contenido de video (YouTube) o foros para dar mayor visibilidad a nuestras
campanas.

- Buscadores: son herramientas que permiten a los usuarios de Internet encontrar
contenidos relacionados con lo que estan buscando. Para poder posicionar, con
éxito, una pagina o blog en las primeras posiciones de los buscadores, es
imprescindible realizar acciones de posicionamiento orgéanico (SEO) o de pago
(SEM) en tu estrategia de marketing online.

- Publicidad display: es la herramienta de marketing digital mas conocida y
tradicional. Puede considerarse la valla publicitaria del medio digital. Se trata de
anuncios (banners) de diferentes tamarfios y formatos (textos, imagenes, graficos,
videos) que ocupan un espacio en los sitios de internet de una forma atractiva y
[lamativa.

- Email marketing: es la herramienta mas veterana pero todavia eficaz por haber
sabido adaptarse a los cambios y su capacidad de trabajar en combinacion con

otras estrategias, como el seguimiento y la maduracion de clientes .El email
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marketing puede hacerse desde bases de datos propias o0 ajenas, a partir de las
cuales se generan mensajes en forma de newsletter, boletines, catalogos, etc.

- Redes sociales: estas herramientas digitales no han dejado de crecer y ganar
popularidad desde la aparicion del marketing digital. Ademas, han sabido
adaptarse perfectamente a los cambios y demandadas de los consumidores. Las
redes sociales son completamente eficaces para la difusion de contenidos, asi
como para la creacion de una comunidad de marca, el branding e incluso la

atencion al cliente.
Las ventajas del marketing digital o marketing online:

El marketing digital es una estrategia imprescindible para las marcas por la gran

oportunidad de crecimiento, posicionamiento y difusion que representan.

Los clientes potenciales, o al menos su gran mayoria, estdn constantemente
conectados a internet desde su computadora y, en los ultimos afios, también a través de

sus teléfonos moviles o tablets.

Este contexto ha propiciado un amplio abanico de ventajas del marketing digital,

entre las que destacan:

- Costos accesibles: el marketing online es accesible en términos de
presupuesto, sobre todo si se los compara con los canales de marketing
tradicionales como, por ejemplo, la televisién, la radio o la prensa.

- Mayor capacidad de control, optimizacion y correccion de las campafias
debido a la recogida y posibilidad de consulta en tiempo real de los
resultados obtenidos, ademas, de manera exacta.

- Gran flexibilidad y dinamismo. Con la posibilidad de realizar testeos y
cambios sobre la marcha en funcioén de los resultados obtenidos vy el
comportamiento de los usuarios respecto a una camparia.

- Permite una segmentacién muy especifica, personalizada y precisa. En
una campafia de marketing online, la empresa puede segmentar sus
campanas teniendo en cuenta los datos sociodemogréaficos, psicoldgicos
de los usuarios, asi como segun su comportamiento en internet.

- Permite una medicion exacta de la campafia. Resultados obtenidos,

beneficios, retorno de la inversion (ROI), etc.
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Programa de remuneracion, recompensa e incentivos

¢ Qué es un Plan de remuneracién?

Es un sistema que permite, mediante la medicion real de los esfuerzos y logros
definidos por la empresa, fijar la remuneracion justa de un trabajador. Con un sistema

de remuneracion podemos gestionar mejor a nuestros empleados y a la empresa.
Caracteristicas de un buen sistema de remuneracion:

- Ser justo: debe ser justo para el personal, para la empresa y para el
cliente. Para el vendedor, en relacion a sus resultados y al trabajo que
realiza para obtenerlo; para la empresa, con relacion al esfuerzo que hace
para brindarles al personal un servicio que ofrecer, con todo el soporte
que eso implica; y también justo con el cliente, que no tiene por qué
verse perjudicado por situaciones generadas por la forma de pago a los
vendedores.

- Ser motivador: debe provocar accion e incentivar a cumplir metas. No
tiene que ocupar el lugar de una clasificacion monetaria al esfuerzo
realizado, sino que debe impulsar a cumplir un plan de vida profesional.

- Dar iguales oportunidades: todo el personal debe tener idénticas
posibilidades de conseguir la misma remuneracion, dependiendo
unicamente del esfuerzo desarrollado.

- Generar fidelidad: el sistema debe estimular la creacion de relaciones a
largo plazo del personal con la empresa y con el cliente, si se aplican
sistemas que generan interesados Unicamente en el dinero, se puede
perder la perspectiva de elegir qué es lo mejor para la empresa y pensar
Unicamente en qué es lo mejor para el bolsillo.

- Ser entendible y administrable: cualquier plan de remuneracion debe ser
facil de comprender, implantar, administrar y ajustar cuando sea
necesario.

- Ser rentable: un sistema racional de remuneracién contribuye a que la
organizacion logre resultados en ventas y obtenga y retenga a su personal
a costos adecuados. Si no se encuentra claramente establecido, lo mas
probable es que, ante un analisis de rentabilidad que ajuste el sistema, los

vendedores ganen menos por el mismo esfuerzo y se desmotiven.
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Tipos de planes de remuneracion (Salterain, 2013, pag. 252):

e Salario directo o fijo:

Ventajas:

Desventajas:

El personal sabe con exactitud el dinero que va a ganar por mes y por
afio, esto le permite dedicar el tiempo a otras tareas.

La empresa conoce el costo de su personal.

Se logra mayor fidelidad para con la empresa y mayor sentimiento de

equipo.

Obliga a la empresa a realizar mayor control sobre el personal.

Se deben encontrar otros elementos motivacionales.

Los esfuerzos de los vendedores no se ven recompensados.

Puede facilitar la ida de los mejores vendedores, porque ven que en otras

empresas puede ganar mas dinero.

e Salario en base a comisiones:

Ventajas:

Desventajas:

El personal gana en base al esfuerzo realizado.
La empresa remunera proporcionalmente a los ingresos que se obtiene.
Cuidando y conservando los clientes, puede ser una buena fuente regular

de ingresos que es casi un sueldo fijo y estable.

Crea inseguridad en el personal.
Es complicado mantener un control del mercado.
A largo plazo puede resultar caro sostener este sistema, o tener

dificultades para seguir creciendo.

e Sistema con bonos o premios individuales:

Ventajas:
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Desventajas:

Como estan generalmente acompafiados de salarios fijos, tienen las
ventajas de estos, con el agregado de que hay un estimulo para el logro
de los objetivos.

Los bonos o premios hacen que ese mes el personal se encuentre con una

suma poco habitual y que pueda disfrutarla de otra manera.

Generan acostumbramiento. Cuando ganan siempre su bono anual o
semestral tiende a gastarlo de antemano, y a no sentir la gratificacion que
se busca al darselos.

Al ser un monto fijo, muchos tienden a concentrarse en pedir un aumento

de ese monto cuando ya lo tienen casi asegurado.

e Sistemas con bonos o premios grupales:

Ventajas:

Desventajas:

Favorecen el trabajo en equipo.
Son integradores.

Permiten mayor conciencia de los objetivos empresariales.

Puede haber resentimiento y division entre el personal.
La parte del personal que no hace esfuerzo se ve beneficiada por los que
si lo hacen.

e Sijstemas variables:

Ventajas:

Desventajas:

Traducen la estrategia del negocio en objetivos y metas, tanto
individuales como de equipo.

Alinean los esfuerzos y los objetivos de las personas con el plan de
negocio de la empresa.

Establecen una clara relacion entre los logros de la organizacion y las
recompensas obtenidas por los individuos.

Ayudan a diferenciar y reconocer el desempefio superior.

18



Los ingresos varian segun los resultados obtenidos, una vez terminado el
mes, si se vendid poco, se gana poco.
Provoca alta rotacion, porque el objetivo no es castigar a algunos, sino

incentivar.
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CAPITULO III

Andlisis e interpretacién de la problemética de la empresa

Si bien durante el analisis de la organizaciébn hemos detectado diversas
problematicas, este trabajo busca a dar respuesta a dos de sus principales desafios:
generar un Plan de marketing estratégico y un Programa de remuneracion, recompensa

e incentivo.

Plan de marketing estratéqgico:

Diagndstico:

Segmentacién: el publico objetivo hombres y mujeres de entre 15 y 65 afios de edad de
la Ciudad de Parana, Entre Rios, que deseen mejorar su bienestar fisico, logrando

objetivos y metas de mejora continua y superacion personal.

En cuanto al criterio de segmentacion utilizado, es demografico (edad) y

geografico (que residan en la Ciudad).
Posicionamiento:

Es una organizacion nueva que cuenta con pocos meses en el mercado, ingreso
con una estrategia de servicio diferenciado por su personalizacion y calidad del mismo.
Al no poseer competencia en un radio de distancia importante, generd rapida imagen

positiva permitiendo aumentar la cantidad de socios al mes seguido a la apertura.

Como objetivo a largo plazo, FitBull Training Center busca crear un
posicionamiento y reconocimiento de la marca tal que permita una expansion de

sucursales en la Ciudad.
Diferenciacion:

FitBull Training Center, se diferencia de su actual competencia gracias a que
Como responsables de la estrategia digital debemos ser capaces de responder a tres
cuestiones fundamentales basadas en la estrategia general de la organizacion:
20



- ¢Donde nos encontramos ahora? Somos un gimnasio nuevo pero en
crecimiento que busca captar al mercado pero al tiempo correcto que le
permita incrementar socios sin perder la calidad de servicio.

- ¢Donde queremos estar? Queremos ser reconocidos por nuestra marca
como el gimnasio de excelencia de la Ciudad que logre cumplir con los
objetivos del 100% de sus clientes.

- ¢Como queremos llegar alli? Proponiéndonos nunca disminuir la calidad
de nuestro servicio y superar cada vez mas las expectativas de nuestros
clientes, tener un mecanismo de comunicacion constante con ellos que
nos permita conocer el grado de satisfaccion y compromiso con los

objetivos buscados.

Plan de Marketing Digital:

Hoy podemos decir que Internet es una herramienta que nos permite vender mas
cosas, a mas gente, mas a menudo y a precios mas rentables, podemos acceder a nuevos

mercados dando a conocer nuestro servicio.
La estrategia digital que FitBull Training Center desarrollara en principio es:

La creacion de un sitio web cuyo objetivo serd la captacién de nuevos socios,
teniendo la posibilidad de informarse acerca del gimnasio, los servicios que se brindan,

videos tutoriales de entrenamiento, consejos de salud y nutricion, entre otras opciones.

En el sitio web, el cliente potencial también se podra hacer con la membresia del
Gimnasio mediante la registracion, lo que se busca es convencer mediante la
presentacion del sitio es el inicio de actividades fisicas, finalizando en la opcion de
hacerse miembro del mismo, de esta manera podremos captar nuevos clientes de zonas

mas alejadas a nuestras instalaciones.
Para el sitio web debemos tener diversos factores en cuenta como los siguientes:

- Fécil de interactuar de manera que puedan acceder al sitio personas de
diferentes edades y con conocimientos web distintos.
- Tiempo de carga razonable, a fin de que la persona no se canse y

termine optando por ver sitios web que pertenezcan a la competencia.
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- Elaborar un disefio que sea atractivo y a la vez funcional, ubicando el
logo del gimnasio en un lugar visible de la pagina que marque presencia
de nuestro nombre, junto con el tagline (descripcion breve del propdsito).

- Mantener el contenido actualizado y con novedades constantemente.

Buscamos como finalidad de esta web que los clientes interactliien con nuestra
plataforma web, donde mostraremos todos nuestros servicios e informacion de utilidad
complementaria logrando que se lleven una experiencia satisfactoria y una buena

imagen de la marca.

Facebook e Instagram:

No solo debemos tener presencia en la pagina web, hoy en dia las redes sociales
como Facebook o Instagram comprenden una inmensa cantidad de usuarios que
tendremos que analizar como clientes potenciales. Debemos manejar los mismos
contenidos en ambas redes de manera de estar actualizados con los seguidores en ambas
simultaneamente, podremos recibir mensajes por inbox que nos permitiran contestar

consultas, recibir sugerencias, realizar sorteos y mas.
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Sugerencias de mejora para la pagina de Facebook e Instagram:

- Realizar publicaciones de caracter diario, esto se debe a que actualmente
existe una discontinuidad en las publicaciones, en Facebook se realiza
una publicacion por mes, mientras que en Instagram, una publicacion por
semana.

- Publicar informacién complementaria de utilidad para los seguidores
(quia nutricional, tutoriales de entrenamiento, consejos de bienestar
fisico en general).

- Fotos tomadas desde una cAmara profesional que brinde una imagen seria
y motivadora, que se capten momentos destacados de cada clase y a su
vez reflejen el trabajo en equipo y buenos momentos.

- Anunciar promociones y sorteos en dias especiales o cada tiempo
estipulado, premios que consten de clases gratis hasta merchandising del
gimnasio (remeras de entrenamiento, gorros). Para ganar seguidores
podemos proponer que nos sigan en las redes sociales, subir una foto
etiquetandonos y automéaticamente participan del sorteo.

- Feed back con los clientes, solucionando sus consultas y atendiendo sus
sugerencias. Las respuestas no deben demorar mas un dia en ser
contestadas (lo vemos detallado en las imagenes).

- Promocionar en Facebook a nuestro perfil de Instagram y viceversa de
manera que tengamos la mayor cantidad de seguidores en ambas redes.

- En Facebook compartir articulos de interés, mientras que en Instagram
podemos hacerlo desde las historias agregando hipervinculo.

- Des etiquetar al Gimnasio de las publicaciones que no estén relacionado
a nuestro negocio.

- No compartir, ni publicar acerca de cuestiones que no estén relacionadas

con la actividad principal del gimnasio.

En cuanto a la politica de email marketing, proponemos utilizar la base de datos
del gimnasio, de la cual poseemos los mails de cada cliente (proporcionados por ellos) y
enviar flyers informativos y actualizados del gimnasio y que a su vez sean breves y

llamativos a la vista.
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Plan de remuneracién e incentivos

Politica de remuneracién e incentivos:

Un sistema de remuneracién compuesto por un salario mixto, un sueldo fijo y

uno en base a comisiones, el cual constara de:
- Por aumentar las membresias un 10%, un pago extra de $2000.

Este sistema de remuneracion es motivador ya que el vendedor gana en base al
esfuerzo realizado, la empresa remunera proporcionalmente a los ingresos que obtiene,

consigue mayor fidelidad con la empresa.

Cuidando, conservando y captando clientes, puede ser una fuente regular de

ingresos que se unifica al monto fijo.

Conjuntamente a este tipo de salario, proponemos otorgar un sistema de bonos y

premios tanto individuales como grupales:

- Los bonos o premios individuales hacen que ese mes el trabajador se encuentre

con una suma poco habitual y que pueda disfrutarla de otra manera.

- Los premios grupales favorecen al trabajo en equipo ya que son integradores y

permiten mayor conciencia de los objetivos empresariales.

Al contar con este sistema de remuneracion buscamos traducir la estrategia del
negocio en objetivos y metas, tanto individuales como de equipo, establecer una clara
relacion entre los logros de la organizacion y las recompensas obtenidas por los

individuos y también que nos ayude a diferenciar y reconocer los esfuerzos superiores.
Otros reconocimientos no financieros que pueden servirnos:

- Reconocimientos verbales o escritos por parte del superior: felicitar a su
personal mediante una carta 0 un email.

- Otorgar reconocimientos simbdlicos: comprar medallas para entregar al
integrante del personal que mas se haya esforzado.

- Otorgar reconocimientos de tipo material relacionados al trabajo:
mejores instrumentos para desarrollar las clases de gimnasia de manera
mas dindmica y profesional.

- Invitacion a una reunién con el superior: para que asi nos explique como

logré su resultado, felicitandolo por su labor.
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Propuestas de cambio para la empresa

A lo largo de este estudio de caso observamos distintas problematicas que
atraviesa FitBull Training Center, haciendo hincapié en dos de sus principales
inconvenientes a la hora del desarrollo diario de la organizacion. Ademéas de las

posibles opciones de respuestas brindadas, proponemos:

- Mayor gestion y control contable de la organizacion.

- Elaboracién de presupuestos proyectados.

- Delegacion de funciones, que las mismas no se centren Unicamente en el
duefio.

- Diversificacion de la cartera de clientes, que la misma no se centralice
s6lo en la mediana edad.

- Rotacién de tareas, ya que cuenta con poco personal, la rotacion de estos
servira para que se controlen entre ellos.

- Creacioén de una oficina donde se pueda atender a los clientes, sirva de
archivo para la documentacion y demas tareas contables.

- Poner en marcha un sistema de resolucién de conflictos entre el personal.

- Mantener capacitado al personal constantemente mediante cursos y
programas.

- Ademas de hacer un seguimiento de clientes, es necesario realizar un
plan claro para fidelizarlo.

- Creacién de un logotipo conjuntamente con un disefiador grafico, que
dicho logo transmita los valores de la empresa y se encuentre en
concordancia con la filosofia y objetivos de la misma, siendo original y

consistente en el disefio.
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Conclusiones

Hoy en dia el mercado del bienestar fisico esta en auge, pero aun asi como Pyme
se deben enfrentar a un sinnimero de dificultades, algunas de las principales en cuanto a

este rubro son los costos operativos y los precios de los equipamientos.

Tambien debemos tener en cuenta que se encuentran limitadas ante las grandes

cadenas de gimnasios, una falta de equidad importante en el sector.

Entre los principales retos que enfrentan, se encuentran: conseguir un numero de
clientes que supere el costo de brindar el servicio, contratar personal calificado para
desempafiarse en su rol, financiamiento para obtencion de equipos, productividad, entre

otros.

Debemos mencionar también, que las Pymes no cuentan con los conocimientos
administrativos necesarios, y que desconocen completamente el mercado que los
margina y se les complica el posesionarse en éste, y cada dia competir es mas dificil,

conseguir nuevos clientes que cada dia son mas y més exigentes.

FitBull Training Center no es la excepcidn a esto, una organizacion nueva con
espiritu de crecimiento y aprendizaje constante, que dia a dia enfrenta las problematicas
del mercado y exigencias contantes del cliente.

Durante el transcurso de este estudio de caso hemos detectado estas
probleméticas que afronta, tratando de dar respuesta mediante los conocimientos
adquiridos durante el transcurso de nuestra experiencia facultativa, considerando clave
el desarrollo de ventajas competitivas para llevar la marca al potencial buscado,
generando la rentabilidad deseada por los superiores, satisfaciendo una demanda que es
ignorada por el grueso de los competidores y que la organizacion esta dispuesta a cubrir
mediante la superacion de expectativas con un servicio diferenciador y superador en

todo sentido.
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