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1. INTRODUCCION

El siguiente documento es el resultado de un proceso de adaptacion de las Guias de
Actividade a los entornos locales, proceso que se enmarca dentro del Proyecto de
Deteccion de Oportunidades de Negocio: Dinamizacion Empresarial dirigida
en las comarcas de Galicia, desarrollado por el BIC Galicia en colaboracién con la
Conselleria de Asuntos Sociais, Emprego e Relaciéons Laborais y la Axencia de
Desenvolvemento Rural (AGADER).

Este proyecto surge con el objetivo de mostrar, a los Agentes de Desarrollo Local y
los Técnicos de Empleo, la metodologia necesaria para analizar la potencialidad de
las distintas actividades en sus respectivas zonas de actuacion a través de las Guias
de Actividade Empresarial, ya que ellos son elementos de dinamizacién del
territorio y actian como intermediadores y colaboradores en el desarrollo
econdmico y social (es decir, tienen un contacto directo con los emprendedores y
deben ejercer una actuacion dinamica, de asistencia técnica y estar en constante
proceso de busqueda y actualizacion de la informaciéon econémica y social), y, por
otra parte, las Guias de Actividade se configuran como el instrumento de
asesoramiento a los emprendedores y de impulsion de nuevas empresas, ya que
permiten evaluar nuevas ideas de negocio y ayudan a los técnicos y emprendedores
a analizar la viabilidad de un proyecto empresarial.

1.1. Uso de la guia y ambito de analisis

El objetivo de este documento es adaptar la informacion contenida en la guia de
Centros Deportivos Privados a la realidad socioecondmica de este territorio,
ofreciéndote una informacidon mas cercana de tu ambito social y empresarial.

El siguiente documento es el resultado del trabajo realizado por los técnicos locales
de empleo de los municipios del Territorio de Portodemouros que forman parte de
la Rede de Técnicos de Emprego coordinada por la Conselleria de Asuntos Sociais,
Emprego e Relaciéns Laborais a través de la Direccion Xeral de Promociéon do
Emprego, asi como de los técnicos del Grupo de Accion Local de Portodemouros.

Para completar la informacién que ofrece esta guia con datos en el ambito gallego y
nacional, deberas tener la Guia de Centros Deportivos Privados realizada para
Galicia, que puedes esta a tu disposicion en la web: http://guias.bicgalicia.es.

El espacio que ocupa el territorio de esta Zona esta formado por 17 ayuntamientos,
once de la provincia de A Corufia (ArzUa, Boimorto, Boqueixén, Melide, O Pino,
Santiso, Sobrado, Toques, Touro, Vedra y Vilasantar) y seis de Pontevedra
(Agolada, Dozén, Lalin, Rodeiro, Silleda y Vila de Cruces).

Los principales recursos del territorio, que actian como auténticos polos de
desarrollo, son el embalse de Portodemouros y los caminos de Santiago,
verdaderos ejes del desarrollo social, cultural y econémico.
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La situacion estratégica del territorio, en el corazén de Galicia, le aporta una
auténtica ventaja competitiva, ya que, por una parte, su proximidad a los
principales nucleos de poblacién de Galicia y al aeropuerto de Santiago de
Compostela lo convierten en un destino idéneo para visitantes, tanto gallegos como
nacionales e internacionales. Ademas, hay que tener en cuenta su situaciéon en la
parte final de cuatro de los principales caminos de Santiago, cuya capacidad de
atraccion de visitantes constituye un recurso incalculable desde el punto de vista
del turismo de la zona.
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2. DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD Y
PERFIL DE LA EMPRESA-TIPO

Las empresas de servicios deportivos de caracter privado, también llamados
centros deportivos o gimnasios son aquéllas cuyo objeto es ofertar unas
instalaciones adecuadas para desarrollar alguna especialidad deportiva practicable
en espacios cerrados.

Estas empresas deportivas se agrupan en tres tipos segun la superficie de sus
instalaciones: menores de 500 m?, entre 500 m?-1.000 m? y mayores de 1.000 m?.
La oferta de productos en cada una de ellos también suele ser diferente. Los
pequefios se caracterizan por su oferta especializada, por ejemplo, artes marciales
o culturismo. En los medianos el fitness, musculacion-cardiovascular y artes
marciales constituyen el trio basico de actividades a las que suelen acompariar los
bailes o la gimnasia de recuperacion. Finalmente, en los centros de gran tamafo
prevalece la oferta basica, pero acompafada de deportes de raqueta, piscina o
deportes en equipo (ciclismo), gracias a la mayor superficie disponible.

Asimismo, la oferta de servicios complementarios varia en funcion del tamario del
centro. Asi, hay servicios o0 espacios practicamente universales (como la sauna y,
en menor proporcion, el solarium), frente a otros mas minoritarios y propios de los
gimnasios de gran tamafo. El gimnasio grande, concebido como un centro de ocio,
deporte y salud, tipo club, suele ofrecer servicios de belleza-nutricion (peluqueria,
estética, asesoramiento nutricional), de consumo (tienda de deportes y
alimentacion deportiva) e incluso sociales (cafeteria).

Finalmente, el tercer factor diferenciador a considerar viene determinado por el
ndmero de empleados: 2-5 empleados en la pequefia empresa; 5-10 en la mediana
y 10-30 en las de mayor tamario.

Desde el punto de vista estadistico y de acuerdo con la Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas del afio 1993 (CNAE-93), la actividad se incluye en el
epigrafe 92.211: Gestion de estadios y polideportivos, dentro del grupo 92 de
"Actividades Recreativas, Culturales y Deportivas".

A continuacion, te mostramos los epigrafes en las que se incluye dicha actividad,
tanto desde el punto de vista del CNAE-93 (Clasificacion Nacional de Actividades
Econdmicas del afio 1993), como de la clasificacion SIC (Standard Industrial
Classification).

CNAE-93

92 Actividades recreativas, culturales y 79 Servicios para entretenimiento
deportivas y ocio
92.6 Actividades deportivas 79.41 Clubes Deportivos

92.61Gestion de estadios y otras instalaciones
deportivas

92.611 Gestion de estadios y polideportivos
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Segun las asociaciones empresariales de gimnasios entrevistadas, la mayoria de los
centros existentes en la actualidad se corresponde con un negocio concebido como
autoempleo, con una superficie menor a 250 m? y una persona en plantilla (ademas
del gerente) Habitualmente consta de una pequefia sala de fitness y una sala de
usos multiples. No suele ofrecer servicios complementarios.

No obstante, veras que hemos elegido como empresa tipo un gimnasio de tamafo
mediano (500 m?) por dos razones principalmente:

Los pequefios gimnasios, concebidos como autoempleo y con un bajo nivel
de equipamiento, presentan dificultades de supervivencia.

Los gimnasios pequefios son los que alcanzan unos beneficios menores, en
torno al 5 %. Los grandes, aunque pueden llegar a obtener beneficios de un
20 %, requieren de una inversion muy elevada.

Las diferentes fuentes consultadas consideran el tamafio ideal de un
gimnasio entre los 400 m? y los 800 m?. La inversioén es alta, se pueden
ofertar muchas mas actividades y servicios de los basicos y el rendimiento
econdmico es aceptable (11,37%).

CARACTERISTICAS DEL GIMNASIO ( 500 m?)

CNAE/SIC 92.611/79.41

IAE 9672

Condicion juridica Auténomo

Facturacion 107.570 €

Ubicacion Poblaciones de méas de 6.000 habitantes

Tres personas: el emprendedor, un recepcionista y un
monitor (normalmente el emprendedor también da
clases, por lo que también actia como monitor)

Personal y estructura
organizativa

Instalaciones 400 m? aproximadamente

Clientes Personas interesadas en la practica deportiva

Actividades deportivas: Fitness, musculaciéon-
Cartera de Servicios cardiovascular, artes marciales, bailes Servicios
complementarios: Saunay Masajes.

Herramientas de Paginas Amarillas, buzoneo, camisetas y descuentos
promocion familiares

petrcel - b e e

inmovilizado/inversion

Importe gastos 95.343 €

Beneficio bruto (%6) 11,37%
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3. PRINCIPALES CONCLUSIONES

En esta zona, la mayoria de los gimnasios estan ubicados en los principales
nucleos de poblacion: Arzua, Melide y Lalin.

Cabe mencionar que, en los ultimos afios, la tendencia de este tipo de
negocio en el territorio de Portodemouros no es positiva. Por lo que, montar
un negocio de estas caracteristicas en esta zona supone un riesgo
importante en cuanto a la viabilidad econémica del negocio.

La oferta para la practica deportiva en Galicia del afio 1997 estaba
segmentada en dos grupos claramente diferenciados: la oferta publica, que
alcanzaba al 54% de los espacios deportivos y la oferta privada, con el 46%
restante.

La evolucioén en la creacion de empresas ha tenido indices de crecimiento
muy pronunciados para Galicia, sin embargo, en la zona se aprecia un
estancamiento.

En 1997 la oferta en Galicia la constituye un espacio deportivo por cada 312
habitantes en Galicia. Respecto al nUmero de instalaciones deportivas en
Galicia hay una instalacién cada 575 habitantes, estando la provincia de A
Corufia y Pontevedra por encima de esta cifra.

La fortaleza de los gimnasios se basa en la alta formacién técnica del
profesorado, la fidelidad del usuario al monitor, el trato personalizado al
cliente y la elevada especializacion en actividades que no ofrece la oferta
publica.

Por el contrario, la dificultad para encontrar locales con una dimension
adecuada, hace dificil poder ofertar al cliente la amplia gama de productos
que actualmente estan en el mercado. Ademas, el nUmero de habitantes de
la zona condiciona la potencialidad del gimnasio, ya que los analisis
realizados sobre el mercado potencial no recomiendan crear un gimnasio en
los ayuntamientos de menos de 6.000 habitantes.

La diferenciacion entre establecimientos es muy dificil, salvo para los de
gran tamario, por lo que la competencia se centra mas en el precio.

Las dos razones basicas por la que se acude a un gimnasio son: salud y/o
estética.

El aumento del nivel de renta y del tiempo de libre permiten tener un mayor
acceso a estos establecimientos.

La condicion juridica mas habitual es la de empresario individual sujeto al
régimen de Autbnomo en la Seguridad Social.

La facturacion oscila entre los 36.000 € de los pequefios gimnasios a los
72.000-150.000 € de los medianos o los 360.000 € para los de gran tamafio
(méas de 1.200m?).

Cualquier deporte practicable en cualquier espacio debe considerarse un
producto alternativo o sustitutivo a los ofertados por los gimnasios.

Las tres actividades basicas que se suelen ofertar son: fitness, musculacion-
cardiovascular y artes marciales, en cualquiera de sus vertientes.

La mayoria de los empresarios de gimnasios suelen hacer paquetes
promocionales dirigidos a captar a todos los componentes de la familia.
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Las herramientas de promocion suelen ser: anuncios en Paginas Amarillas,
carteleria o folletos informativos, buzoneo, llaveros, camisetas, etc.

El volumen inicial de inversiéon para la puesta en marcha de la actividad
puede considerarse medio-alto, destacando principalmente el
acondicionamiento del local, en el supuesto de que no se optara por la
compra del mismo. En el caso de querer abandonar la actividad la
recuperacion del capital invertido es algo dificil, ya que la venta de equipos
de segunda mano se suele dirigir hacia particulares al no estar interesados
en la compra los empresarios del gremio.

Como otras actividades, un gimnasio requiere de un tiempo para obtener
unos ingresos mas o menos regulares, es decir, cuando los clientes ya
conocen y utilizan el establecimiento. Mientras no se da esta situacion,
pueden pasar meses durante los cuales el emprendedor debera hacer frente
a los gastos fijos del establecimiento.
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4. EL CONTEXTO SECTORIAL

La lectura de este capitulo te permitira conocer:

> LA EVOLUCION DEL PARQUE DEPORTIVO EN
GALICIA DURANTE EL PERIODO 1985-1997.

> LAS CARACTERISTICAS DE LA OFERTA DEPORTIVA
EN GALICIA EN LA ACTUALIDAD.

> DISTRIBUCION DE ESTABLECIMIENTOS PUBLICOS
SEGUN SU TITULARIDAD.

Del andlisis del contexto sectorial extraemos las siguientes conclusiones basicas:

Durante el periodo 1985-1997 se produjo en la Comunidad Gallega
un aumento considerable del nimero de instalaciones y espacios
deportivos.

El desarrollo del parque deportivo gallego ha seguido criterios de
equilibrio territorial en las cuatro provincias gallegas.

La oferta publica aglutinaba en 1997 el 54%6 de los espacios
deportivos. Alrededor del 80%b6 de los nuevos espacios deportivos
corresponden a la iniciativa institucional.
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4.1. El sector deportivo

¢Qué actividades se incluyen dentro del sector
deportivo?
¢Como fue el comportamiento del sector en Galicia?
¢Qué previsiones se barajan para el sector a corto y
medio plazo en Galicia?

Para conocer la evolucién del sector, acudimos al 11 Censo Nacional de Instalaciones
Deportivas del Consejo Nacional de Deportes, que contiene los censos de los afios
1985 y 1997 y una base de datos. Por el momento no existen datos mas
actualizados, aunque esta prevista la publicacién de un censo actualizado en el
2005. Los datos de los totales de instalaciones y espacios deportivos de Galicia del
Censo de 1997 y de la base de datos del mismo censo (que pueden visualizarse en
la pagina web del Consejo Nacional de Deportes) no coinciden. La diferencia radica
en que no se introdujeron todos los registros en la base de datos que sin embargo
si contabiliza el Censo.

La comparacion entre los censos de 1985 y 1997 muestra un crecimiento
espectacular, tanto en lo referente a instalaciones deportivas como espacios
deportivos, en Galicia. En el apartado 7.1 Anexo de Informacion Estadistica de
Interés (0400.1) recogemos las cifras y variaciones habidas entre ambos afios, con
crecimientos superiores al 41% en lo referente a instalaciones deportivas y
alrededor del 55% en cuanto a espacios deportivos. Estos crecimientos reflejan de
manera clara cual es la tendencia en el ambito de nuestra Comunidad Auténoma.

Esta evolucion podemos representarla graficamente del siguiente modo:

Cuadro 1: Graficas de la evolucion instalaciones y espacios deportivos,
Galicia, 1985-1997 (unidades)

10000

8.745

H000

BO00

TODi
G000

EINSTALAC. DEPORT.

AN mESPACIOS DEPORT.

SO0
3000 +
2001

1000 -

u =
Censo 1985 Censo 1997

Fuente: Censo Nacional de Instalaciones Deportivas. Consejo Superior de Deportes (MEC)
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Estos datos ponen de manifiesto el proceso de crecimiento que ha sufrido el parque
deportivo gallego, lo que ha supuesto una importante mejora para la posibilidad de
practicar deporte en nuestra Comunidad. Si hace trece afios el estandar deportivo
global indicaba que habia en Galicia un espacio deportivo por 709 habitantes, en
1997 la oferta es de un espacio deportivo por cada 312 habitantes. En Galicia, el
ndamero de habitantes por instalacion deportiva en 1997 era de 575. Para
determinar la relacién entre habitantes e instalaciones-espacios de 1997 tomamos
como referencia los datos de poblaciéon del afio 1998 ya que no existen datos del
ano 1997.

A nivel nacional, observamos que el incremento desde 1985 hasta 1997 fue del 37
% para las instalaciones deportivas y del 55 % para los espacios deportivos. Si
consideramos que la poblacién de Espafia es de 39.852.651 (segun la Revision
Padronal del Instituto Nacional de Estadistica a 1/1/1998), obtenemos una tasa de
cobertura de 257 habitantes por cada espacio deportivo. Por lo que respecta a las
instalaciones obtenemos una tasa de cobertura de 598 habitantes por cada una de
ellas.

En Galicia, el aumento cuantitativo se ha visto ligado a una mejora de la calidad de
las instalaciones. La oferta deportiva crecié mas en las instalaciones de mayor
rango deportivo y de mejor tipologia o funcionalidad para las condiciones
climatolégicas gallegas. El nUmero de vasos de piscinas cubiertas se cuadriplicé y el
de pabellones polideportivos cubiertos se multiplicé por 2,3.

Se constata que todas las provincias registraron incrementos absolutos en el total
de todos sus espacios deportivos durante este periodo de tiempo y que se realizo
de forma proporcional a su peso relativo dentro de la Comunidad Gallega. A Coruia
dispone del 40% de los espacios deportivos siendo su peso demografico del 41 %,
Lugo cuenta con el 17% de los espacios para el 13 % de la poblacién, Ourense
dispone del 13 % de los espacios para el 13 % de la poblacién y Pontevedra tiene
el 30 % de los espacios para una poblacion del 33%. Los datos de espacios
deportivos de las provincias gallegas y del territorio de Portodemouros los puedes
consultar en el cuadro 0521.2 del apartado 7.1 Anexo de Informacion Estadistica de
Interés.

Es destacable el crecimiento del niUmero de espacios deportivos en beneficio de los
ayuntamientos menores de 20.000 habitantes, ya que cuentan con una proporcion
conjunta de espacios deportivos superior a su peso demografico. Este hecho no es
generalizable para todo tipo de instalaciones, ya que las piscinas cubiertas y los
foros de atletismo requieren zonas de alta densidad demografica para justificar su
construccion. No obstante algunos ayuntamientos gallegos con poblacién inferior a
20.000 habitantes cuentan con este tipo de espacios.

Por lo que se refiere a las caracteristicas de la oferta deportiva que existe en
nuestra Comunidad, el siguiente cuadro te muestra la titularidad de dicha oferta.
Puedes ver que la oferta publica aglutina el 54% de los espacios deportivos, siendo
los ayuntamientos los titulares del mayor niumero de instalaciones y espacios
deportivos a disposicion de los gallegos. Para elaborar estos dos cuadros hemos
utilizado los datos extraidos de la base de datos de la pagina web del Consejo
Superior de Deportes, que a dia de hoy no se halla actualizada y por ello presenta
una pequena diferencia en los datos con el Censo nacional de instalaciones y
espacios deportivos, pero es la Unica fuente disponible para desagregar los distintos
tipos de instalaciones y espacios deportivos.
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Cuadro 2: Instalaciones y Espacios deportivos de titularidad privada,
Galicia, 1997 (unidades)

230 534

Fuente: Base de datos do Consejo Superior de Deportes (MEC)

Cuadro 3: Distribucién de los establecimientos publicos deportivos, Galicia
1997 (unidades)

PUBLICOS INSTALACIONES ESPACIOS

22 44

63 154

2.401 4.347

=
N
w
w

Fuente: Base de datos do Consejo Superior de Deportes (MEC)

No obstante, un buen numero de entidades de titularidad privada son de apertura
reglada al publico, lo que significa que al uso de la mayor parte de las instalaciones
publicas afladiremos muchas instalaciones privadas o asociativas que son
susceptibles de ser utilizadas mediante el abono de una cuota o pago puntual a la
entrada. Esto significa que alrededor del 90% de las instalaciones son objeto de uso
de tipo social.
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5. EL MERCADO DE LOS CENTROS
DEPORTIVOS

5.1. Estructura de la actividad

La lectura de este capitulo te permitira conocer:

> LOS PRINCIPALES ASPECTOS A VALORAR EN LA
OFERTA DE LOS GIMNASIOS.

> TU MERCADO, SU EVOLUCION Y SU
ESTRUCTURACION.

> FACTORES CONDICIONANTES EN LA VIABILIDAD
DEL PROYECTO (PUNTOS FUERTES, DEBILES,
AMENAZAS Y OPORTUNIDADES)

Del andlisis del mercado de la actividad sacamos las siguientes conclusiones
basicas:

A la hora de evaluar la actividad es muy importante identificar en el
area de influencia prevista, la oferta privada y publica existente y
futura, los servicios actuales y previstos, el grado de ocupacion, el
grado de satisfaccion de los clientes, etc.

Existe un interés creciente por el deporte en el grupo de edad de los
cuarenta afios en adelante.

Es muy dificil encontrar locales con el tamafio suficiente para
garantizar unas instalaciones adecuadas.
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5.1.1. Evolucidén en la creacidon de empresas

¢Resulta atractivo el mercado de las actividades deportivas para
crear nuevas empresas?

Para conocer la evolucion en la creacién de empresas, hemos recurrido a los datos
que ofrece el Instituto Nacional de Estadistica de la evolucion de las actividades
deportivas durante el periodo 1999 a 2002. Las cifras en términos absolutos las
hemos recogido en el apartado 7.1 Anexo de Informacion Estadistica de Interés
(0511.1), mientras que las variaciones porcentuales te las mostramos en el
siguiente cuadro:

Cuadro 4: Variacion del numero de empresas de actividades deportivas,
Territorio de Portodemouros, 1999-2004 (%6)

% 00/99 % 01/00 % 02/01

eaicta 1 11 10,6
COMARCADEARZOA 1 ' '
COMARCADEMELIDE 1 ' '
COMARCADELDEZA 1 ' '
AYUNT.DEBOQUEXON o 0 0
AYUNT.DEVEDRA  © 0 0
AYUNT.DEVILASANTAR 0 0 0

Fuente:Elaboraciéon propia con datos del INE.

Un aspecto a destacar del cuadro anterior es que, como podemos observar,
mientras la Comunidad Auténoma Gallega tiene un crecimiento significativo en este
tipo de empresas, las Comarcas de Arzua, Melide, y del Deza presentan un
estancamiento. Por lo que respecta a los ayuntamientos que mencionamos en la
tabla, estos no poseen empresas de este tipo.
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5.1.2. Tamano del mercado

¢Cual es el tamafio del mercado de las personas que practican
deporte en la zona y qué tendencia sigue?

¢Como puedo calcular el tamafio de mi mercado?

Como comentabamos en el apartado 4, Contexto Sectorial, en Galicia el deporte es
una actividad que ha experimentado en los Gltimos afios un notable crecimiento. En
general, ha ido aumentando la importancia de la proporcion de personas que
realizan deporte, tanto en su vertiente competitiva, como en calidad de aficionados
0 por interés recreativo y de mantenimiento fisico.

Segun consta en "Os Equipamentos Deportivos en Galicia, Balance dunha década
1989-1999", publicado por la Secretaria Xeral para o Deporte de la Xunta de
Galicia, en la actualidad son algo mas de seiscientas mil personas las que practican
algun tipo de deporte en nuestra Comunidad. Una cantidad que oscila entre la
cuarta y la quinta parte de la poblacién, lo que equivale en términos porcentuales al
22,5% de los gallegos.

Por edades, la mayor proporciéon de practicantes se encuentra entre los 10-30 afios.
A medida que avanzamos en edad, los indices de practica deportiva descienden
progresivamente. Asi, a los 10 afios mas de las dos terceras partes de los gallegos
practican algun tipo de deporte. Entre los 10-14 afios, la proporciéon de jovenes
practicantes respecto al total de personas en este grupo de edad es la mayor de
toda la poblacion, alcanzado el 70%. A los 25 afios, la mitad hace algin deporte y a
partir de la treintena, los niveles decaen hasta el 40 %. Los varones hacen con
mayor asiduidad deporte, resultando que el 42% de practicantes son hombres, en
tanto que sélo el 23% de las mujeres lo practican.

Todos estos datos los podemos extrapolar a nuestra zona de analisis.

Finalmente, hemos consultado la evoluciéon del gasto que los espafioles por término
medio dedican a servicios recreativos y deportivos. En los dltimos afios el
porcentaje de gasto se mantiene estable y alrededor del 0,4% del presupuesto
familiar.

A la hora de calcular el tamafio de tu mercado, conviene diferenciar el tipo de
gimnasio que pretendes montar. Tratandose de un gimnasio con una oferta de
servicios diversa, te recomendamos que, en primer lugar, y en base al publico
objetivo al que pretendes dirigirte (edad, nivel cultural, poder adquisitivo),
consultes el censo municipal o un servicio de informacion geografica (SIG) para
conocer el tipo de poblacién que existe en tu localidad, lo que te ayudara a
determinar el lugar mas adecuado para ubicar el centro.

A continuacién, hay que intentar determinar el area de influencia del gimnasio. Para
esto, es necesario identificar la oferta de gimnasios similares al tuyo situados en las
proximidades y realizar una encuesta a sus clientes y preguntarles el tiempo de
desplazamiento. Asimismo, conviene que incluyas en el cuestionario preguntas
relacionadas con el perfil sociodemografico del encuestado, razones por las que
acuden a ese gimnasio, motivos de insatisfaccion, si esta dispuesto a cambiar de
centro y en qué condiciones, etc. Conviene que realices la encuesta tanto en dias
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laborales como en fin de semana, pues quiza la clientela presenta distintas
caracteristicas en uno u otro caso.

El perfil-tipo de la encuesta muestra que un 80 % corresponde a hombre-mujer*
entre 20-40 afos y que el 60 % de los clientes tienen un tiempo de desplazamiento
de 10 minutos y el 40 % restante de 20 minutos. A continuacion te vamos a
mostrar un ejemplo de un supuesto para hacer una aproximacion sobre el tamario
del mercado a partir de estos datos:

Vamos a considerar el total de personas (hombres y mujeres) de entre 20-
40 afios que viven en Lalin (6.192), sin tener en cuenta los municipios
circundantes ni la poblacién que podria desplazarse para acudir al gimnasio.

Después calculamos de esta cifra los realmente interesados en acudir a un
gimnasio para el que consideramos el porcentaje de poblacion gallega que
practica deporte e por término medio: 22'5 %. Usamos esta cifra porque no
disponemos del porcentaje de personas que entre 20 y 40 afios que hacen
deporte. Asi tenemos que 1.393 personas del total de la poblacion del area
practican deporte.

El 25 % de los deportistas son usuarios de centros deportivos privados. De
esta forma obtenemos que unas 348 personas serian usuarios de gimnasios
privados en nuestra area de influencia.

Tamano del mercado potencial: 348 personas

- Numero de centros deportivos existentes area: 2
- Numero medio de clientes/centro: 348 /2 = 174

- Numero medio de clientes/centro (tras tu apertura)= 348 / 3 = 116

Partiendo de la base de que la mayoria de los clientes que captes procederan de
otros centros, si necesitas una clientela de 150 personas, por ejemplo, significa que
cada gimnasio instalado deberia perder por término medio 75 personas. El nimero
de personas dispuestas al cambio vendra dado por los resultados de la encuesta. Si
obtienes que alrededor del 10% de los entrevistados cambiarian de gimnasio ante
la oferta que tu presentas, resulta una clientela potencial de 35 clientes. Esto
significa que, en principio, no hay suficiente mercado para el nuevo gimnasio, a
menos que el diferencial puedas suplirlo con personas que se incorporen a la
practica del deporte.

Si se trata de un centro deportivo con una oferta especializada, danzas étnicas,
pongamos por caso, podras dirigirte a una zona en la que ya existan centros con
esta actividad y a través de encuestas con los gerentes de los mismos, obtener el
ndmero de practicantes actual y potencial (listas de espera). Como en el caso
anterior, la encuesta deberia incluir preguntas relacionadas con el perfil de cliente.
Se puede obtener asi, un dato estadistico aproximado sobre la practica de esta
aficion: 10 personas por cada 10.000 habitantes, por ejemplo.

Trasladando este dato a tu poblacién, imaginemos que cuenta con 100.000
habitantes, obtendriamos un mercado potencial de 100 clientes. Este dato te
permitira valorar si el nimero de practicantes es suficiente para llenar el gimnasio
0, por el contrario, debes ofertar la actividad de forma complementaria. Tratandose
de un centro especializado, la ubicacidon no es tan importante como el supuesto
anterior, pero aqui si tiene una especial relevancia la promocion y publicidad del
centro, para dar a conocer su existencia y lo que ofreces.
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5.1.3. Previsiones para el futuro

¢Qué aspectos debo considerar como puntos fuertes
en los gimnasios?
¢Y cuales son los puntos débiles a tener en cuenta?
¢Cuales son las principales amenazas de los
gimnasios?
¢Qué oportunidades se pueden presentar para
potenciar mi mercado?
¢Qué factores se consideran claves de cara al futuro?

Si te planteas montar un gimnasio debes tener presente el siguiente cuadro, con el
fin de aumentar o mantener los puntos fuertes, permanecer atento a las
oportunidades que se te ofrecen, asi como, por el contrario, eliminar o mejorar los
puntos débiles de cara a combatir las amenazas que el mercado nos presenta.

AMENAZAS OPORTUNIDADES
> Existencia de una fuerte competencia de > Creciente interés por el deporte, como medio de
la oferta publica. preservar la salud y la estética.
> Dificultad para obtener préstamos > Aumento el tiempo libre y del nivel de renta.
bancarios. > Saturacion en las instalaciones de caracter

> Inadecuada regulacion de la actividad. publico.

PUNTOS FUERTES PUNTOS DEBILES

> Alta formacioén técnica del profesorado.
> Vocacion deportiva del emprendedor.
> Fidelidad del usuario al monitor.

> Trato personalizado al cliente.

> Elevadas inversiones.
> Escasa o nula formacién empresarial.
> Bajo nivel de poblacion.

> Escasez de subvenciones y largo plazo de cobro

> Alta especializacion en actividades que de las mismas

no ofrece la oferta publica.

Dentro de las amenazas que pueden influir en tu actividad la mas importante y
sin lugar a dudas es la oferta deportiva publica. La nueva construcciéon de
instalaciones y espacios de caracter publico en algunos de los ayuntamientos de la
zona de estudio, como en los ayuntamientos de Arzua, Melide y Lalin, constituyen
una seria amenaza para la nueva implantacion de un gimnasio puesto que ya
dificultan el mantenimiento de los ya existentes.

A partir de la entrada en vigor de la Lei Galega do Deporte (Lei 11/1997 de 22 de
agosto), cuya finalidad era la ordenacion, promocién y coordinacion de todas las
actividades deportivas en Galicia, se regulan entre otros aspectos, las competencias
en materia deportiva de la Comunidad Auténoma, las diputaciones y los
ayuntamientos.

El articulo 13 apartado 4 de dicha Ley y de acuerdo con el Plan General de
Instalaciones y Equipamientos Deportivos, contempla la construccion de
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instalaciones deportivas de caracter comunitario. No cabe duda que el fin de estas
instalaciones es puramente social, no econémico, lo que influye de manera
determinante en el precio por el uso de las instalaciones. Por esto es necesario
saber cuantas nuevas instalaciones o servicios van a incorporar los centros publicos
en tu area de influencia, pues puede afectar a la viabilidad de tu negocio.

Otra amenaza que debes tener en cuenta es la poca disposicion por parte de las
entidades financieras a conceder préstamos y créditos a esta actividad, dado que
esta considerada de "alto riesgo" y salvo que el negocio lleve tiempo funcionando y
tenga cierta imagen en el mercado, o que el importe del crédito no sea excesivo, el
emprendedor puede tener problemas a la hora de acudir a este tipo de financiacion.
No obstante, deberas contemplar como férmula alternativa la posibilidad de
financiar tus operaciones de compra de equipos a través de "leasing"” o sistema
similar.

También consideramos como amenaza, la inadecuada regulacion de la actividad. La
Federacion Nacional de Empresarios de Instalaciones Deportivas en su Il
Simposium celebrado en abril del afio 2000 y ante 150 empresarios, profesionales
del sector de servicios deportivos y estudiantes acordaron, entre otros, en poner de
manifiesto la necesidad de regular el sector para poder competir todos los
profesionales en las mismas condiciones y saber a qué atenerse a la hora de
invertir tiempo y dinero. El Consejo Superior de Deportes, a través de una comision
que formo al efecto, elaborara un informe respecto a la conveniencia de regular
sectorialmente las profesiones del deporte, especialmente por su relacién con la
seguridad y la salud de los usuarios.

En cuanto a las oportunidades, en primer lugar debes considerar el creciente
interés de las personas por el deporte, sobre todo, en los grupos de edad mas
maduros que cada vez frecuentan mas los gimnasios. Algunas personas utilizan las
instalaciones deportivas como medio de mantenerse en forma, otras personas por
puro placer o por mantener un cuerpo estético. Existe una cuarta motivacion,
aunque a mucha distancia de las tres anteriores y son los motivos sociales.

Otra oportunidad viene determinada por el aumento del nivel de renta y del tiempo
libre, lo que permite disponer de medios econémicos para acceder a las tarifas de
un gimnasio privado y tiempo para poder ejercitarse en sus instalaciones.

La tercera oportunidad viene determinada por el excesivo niumero de practicantes
deportivos en instalaciones publicas que provocan una saturacion en el uso de las
instalaciones, (sobre todo a las horas que la gente no trabaja) vy,
consecuentemente, un deterioro en la calidad del servicio y del nivel de
satisfaccion. Ante esta situacion, algunas personas optan a pesar del esfuerzo
econdmico, por utilizar instalaciones deportivas de caracter privado.

Por lo que se refiere a los puntos fuertes de la actividad debemos considerar en
primer lugar, que, generalmente, la cualificacion del personal es alta, tanto en el
aspecto técnico como en el deportivo (como, por ejemplo, los profesores de artes
marciales poseen titulos nacionales e internacionales). La vocacion deportiva tanto
de los emprendedores como del personal contratado es también un punto fuerte,
pues posibilita una mejor disposicion, asi como una mayor profesionalizacion en el
negocio.

Otro punto fuerte es la especializacion en actividades que no ofrece la oferta
publica, pudiendo asi diferenciarse y obtener clientes.
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Finalmente, cabe destacar la gran fidelidad del usuario de gimnasios al monitor. La
persona que entra en un gimnasio, dado su desconocimiento sobre aspectos
técnicos de la actividad, otorga su confianza al monitor para que le asesore en
todos los aspectos relacionados con la gimnasia. Es decir, existe la posibilidad de
fidelizar al cliente a través del trato personalizado; aspecto que cobra especial
relevancia si tenemos en cuenta la masificacion que se produce en algunas
instalaciones publicas, tal y como sefialdbamos anteriormente.

Por lo que respecta a los puntos débiles del negocio debemos sefialarte, en primer
lugar, el coste de las inversiones en equipos y el acondicionamiento del local. Si
optas por adquirir el local en lugar de arrendarlo, el importe de la inversiéon sera
mucho mas alto.

Otro punto débil que debemos considerar es el niumero de habitantes de la zona, ya
que parece poco recomendable montar un gimnasio en los ayuntamientos de
menos de 6.000 habitantes.

Otro punto débil a tener en cuenta es la carencia de conocimientos en gestion entre
los que inician esta actividad. Para tener éxito en este negocio, es imprescindible
estar formado en aspectos empresariales y técnicos, para asi acertar con el disefio
de la programacion, fijar los precios de las cuotas, definir el espacio a dedicar a
cada actividad, etc. y obtener la rentabilidad prevista.

Otro de los puntos débiles observados es que el emprendedor no puede contar con
muchas subvenciones para este tipo de negocio, a pesar del esfuerzo financiero que
requiere la actividad y, ademas, las ayudas econdmicas que les son concedidas
tardan mucho tiempo en ser cobradas, por lo que el emprendedor no puede contar
con ellas para la financiacion del negocio.
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5.2. Analisis competitivo

La lectura de este capitulo te permitira conocer:

> FUERZAS BASICAS QUE DETERMINAN EL GRADO DE
COMPETENCIA, DENTRO Y FUERA DE LA ACTIVIDAD.
= COMO SON LAS EMPRESAS, SU DISTRIBUCION
TERRITORIAL, SU ESTRUCTURACION JURIDICA Y
LABORAL, ASI COMO SU DIMENSION.

= CUALES SON LAS PRINCIPALES BARRERAS A LA
ENTRADA Y SALIDA QUE EXISTEN EN LA ACTIVIDAD.
> ASPECTOS MAS IMPORTANTES A TENER EN CUENTA
DE NUESTROS CLIENTES Y PROVEEDORES.

Segun vayas profundizando en la lectura de este epigrafe, llegaras a las siguientes

conclusiones basicas:

FUERZAS
COMPETITIVAS

INTENSIDAD

Alta

INTENSIDAD DE LA
COMPETENCIA

Los establecimientos de caracter publico, por su
caracter social y no econémico, pueden llegar a
ofrecer los mismos servicios a un precio mas bajo.

Salvo establecimientos de gran tamafo, es muy
dificil la diferenciacion y la competencia esta
centrada en el precio.

Barreras a la entrada: Media-alta

AMENAZA DE

Elevada inversion y dificultades para acceder a
créditos o préstamos bancarios.
Dificultad para encontrar instalaciones adecuadas.

NUEVOS Barreras a la salida: Media

COMPETIDORES

Si el local no es en propiedad, es bastante dificil
recuperar la inversioén realizada en el
acondicionamiento del mismo.El mercado de la
maquinaria de segunda mano tiene poca salida, salvo
a particulares. Los establecimientos suelen adquirir
equipos NuUevos.

PRESION DE  Alta

PRODUCTOS

Cualquier forma de hacer deporte, en instalaciones
abiertas o cerradas, de titularidad publica o privada,
supone un posible producto sustitutivo.
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FUERZAS
COMPETITIVAS INTENSIDAD
SUSTITUTIVOS
PODER DE Baja
NEGOCIACION DE Los clientes no tienen capacidad de presion. El pago
CLIENTES s6lo permite el disfrute de las instalaciones.
Media
PODER QE
NEGOCIACION DE Existencia de pocos proveedores en el mercado con
PROVEEDORES la relacién calidad/precio adecuada.Preferencia de los

proveedores a atender a grandes clientes.

5.2.1. Analisis de las empresas competidoras

¢Cuantos gimnasios hay en la zona y qué
caracteristicas tienen?
¢Cual es el perfil de la competencia?

5.2.1.1. Numero de empresas y su distribucion territorial

Segun la base de datos del Consejo Superior de Deportes, las comarcas de Arzla,
Melide y Deza, junto con los ayuntamientos de Boqueixén, Vedra y Vilasantar
contaban en 1998 con 67 instalaciones deportivas de caracter privado. Ademas,
hemos obtenido un listado de 4 instalaciones mas que no aparecen en la base de
datos del Consejo Superior de Deportes, pero que es obtenida a través de los
ayuntamientos de la zona. Por tanto, contamos con un total de 71 instalaciones
deportivas privadas.

Cuadro 5: Instalaciones y Espacios deportivos de titularidad privada,
Territorio de Portodemouros, 1997 (unidades)

Concellos de
Boqueixon ,
Comarca de Comarca de Comarca del Vedray
PRIVADOS Arzua Melide Deza Vilasantar

Instal. | Espac. |Instal. Espac. | Instal. | Espac. Instal. | Espac.
27 | 33 | 3 | 2 31 | 36 | 10 | 11

Fuente: Base de datos do Consejo Superior de Deportes (MEC) e Informacién recogida de los ayuntamientos
de la zona.

De las 71 instalaciones deportivas privadas, s6lo podemos encuadrar 5 en la
categoria de centros privados deportivos CNAE 92.611/79.41. Dos de estos centros
se situan en el Concello de Lalin, uno en Silleda ,uno en el de Arzda y uno en el de
Melide.
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Como puedes observar, el 60% de estos centros deportivos privados se encuentran
en la Comarca del Deza, y un 20%, respectivamente, en la Comarca de Arzla y en
la de Melide.

Si analizamos la distribucién territorial de todas las instalaciones deportivas (175)
independientemente de su caracter publico o privado observamos que la comarca
del Deza tiene 85 concentrando el mayor porcentaje (48,6%) del territorio de
Portodemouros, seguida por la Comarca de ArzUa (25,7%), Comarca de Melide
(11,4%) y los ayuntamientos de Boqueixdn, Vedra y Vilasantar con el 12,6%.

En los cuadros 0521.4 y 0521.5 del apartado 7.1 Anexo de Informacion Estadistica
de Interés podras evaluar estos datos con mas detalle.

En conclusién esta zona presenta una tasa de habitantes por instalacion deportiva
de 517,9 habitantes y 1.276,6 habitantes por instalaciéon privada. La Comarca de
Arzua es la que prensenta una mayor cobertura frente a la Comarca de Melide, que
contiene las peores cifras.

5.2.1.2. Condicién juridica

Para determinar con mayor exactitud la forma juridica que adoptan los
establecimientos deportivos en la zona, hemos acudido a los datos que publica al
respecto las Camaras de Comercio:

Cuadro 5: Condicion juridica establecimientos deportivos privados,
Territorio de Portodemouros, 2003 (%0)

Formas juridicas % Empresas

AUTONOMO 83,4%
SOCIEDAD ANONIMA 0%
SOCIEDAD LIMITADA 16,6%
COMUNIDAD DE BIENES 0%
COOPERATIVA 0%
OTROS 0%

Fuente: Fichero de empresas. Camerdata

Ademas de lo que serian propiamente gimnasios, en el anterior cuadro se recogen
otros establecimientos deportivos. En cualquier caso, podemos constatar que algo
mas de la mitad de las empresas tienen caracter juridico de Autbnomos.
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5.2.1.3. Volumen de facturacion

Hemos consultado a la Asociacion Gallega de Gimnasios y Establecimientos
deportivos para conocer, aunque sea de manera aproximada, los volimenes de
facturacion segun el tamario de los diferentes establecimientos. La estimacion que
nos han dado te la mostramos en el siguiente cuadro:

Cuadro 6: Estimacién del volumen de facturacion establecimientos
deportivos, Galicia, 2001 (euros)

250-400 m2|400 - 600 m2| 690 ;]112.200 >1.200 m?

., 36.000- 72.000- 150.000-
Facturacion 36.000 72 000 150.000 360.000 >360000

Fuente: Asociacion Galega de Ximnasios e Establecementos Deportivos

5.2.1.4. Empleo

Segun el Instituto Nacional de Estadistica, las empresas de actividades deportivas
en Galicia ocuparon en el afio 2001 a unas 2.500 personas. Adicionalmente, hemos
consultado otras fuentes para conocer la distribucion de empresas de actividades
deportivas por nimero de empleados:

Cuadro 7: Distribucion empresas por niumero de empleados, Galicia-
Espafia, 2002 (unidades)

“o/n [ a2 | a5 o-0[10-10] 20-49] 0| Total
221 245 86 40 36 15 3 646

ESPANA 4.202 3.566 1.500 707 796 360 156 11.105

GALICIA

Fuente: Directorio Central de Empresas. INE

Vemos que la situacion de estas comarcas no difiere de Galicia en el sentido en que
la mayor parte de los gimnasios consta de menos de tres empleados.

Por tanto, resulta evidente que en esta actividad, la realidad empresarial esta
formada por gimnasios de pequefio tamario, lo cual resulta légico si tenemos en
cuenta que, con independencia de las mayores necesidades de espacio y
econdmicas que exige, el concepto de gimnasio como centro integral de deporte y
salud es relativamente reciente en nuestro pais.
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5.2.1.5. Instalaciones

Después de haber analizado un cierto niumero de establecimientos, hemos llegado a
la conclusién de que dentro de este mercado, las empresas adecuan sus
instalaciones a tres tamafios de negocio:

- Empresas con instalaciones menores de 500 m?.
- Empresas con instalaciones entre 500 m? y 1.000 mZ?.

- Empresas con instalaciones superiores a 1.000 m?.

Para una sala de unos 500 m?, aproximadamente el 70% de la superficie se destina
a la actividad principal, distribuyendo el espacio entre una sala para musculacion-
cardiovascular y ejercicio cardiovascular entre 100 m? y 200 m? y dos salas mas
donde se impartiran las actividades colectivas. El 30 % restante de la superficie se
puede destinar a vestuarios (100m?), oficina (15 m?), recepcion-tienda de deportes
(15 m?) y 2-3 cabinas (6 m? /c.u.) para solarium, masajes y sauna.
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5.2.2. Analisis de los competidores potenciales

¢Qué barreras a la entrada y a la salida nos
encontraremos en la actividad?

Es importante analizar las barreras a la entrada y a la salida de la actividad, ya
que tienen una incidencia directa sobre la competencia que te encontraras, y por
tanto, sobre el atractivo de aquélla. La competencia sera mucho mas intensa
cuanto mas baja sea la intensidad de las barreras a la entrada y altas barreras a
la salida. En nuestro caso, hemos considerado medio-alta la intensidad de las
barreras a la entrada y de intensidad media, las barreras a la salida.

La principal barrera a la entrada es la inversion que el emprendedor tiene que
realizar para abrir las puertas de su negocio. Como veras en el analisis de las
inversiones, la principal partida corresponde a las obras de acondicionamiento del
local. La obra civil, instalaciones eléctricas, fontaneria y sanitarios, cristaleria y
rotulacion, pintura, sistemas de seguridad, suelo, etc. elevan el importe dedicado a
este concepto.

Otro factor a considerar como barrera a la entrada puede surgir si hecesitamos
financiacion ajena para nuestra actividad. Las entidades de crédito son reacias a
conceder créditos, y sobre todo a largo plazo, por considerar que operan en una
actividad inestable y por consiguiente, de alto riesgo. La dificultad para encontrar
instalaciones adecuadas, sobre todo en las ciudades, es otra barrera a la entrada
por la carencia de locales con el suficiente tamafio.

Las barreras a la salida tienen una importancia media, ya que aunque existe un
mercado de maquinaria de segunda mano, la mayoria de los compradores son
particulares. Del estudio cualitativo realizado hemos comprobado que los gimnasios
son muy poco dados a la compra de equipos usados.

Un freno al abandono de la actividad viene determinado por las mejoras realizadas
en el local. La mayoria de las empresas optan por la opciéon del alquiler, dado que la
compra del local exige disponer de mas capital. En este caso, como bien sabras,
segun la Ley de Arrendamientos Urbanos, las mejoras quedan a beneficio del
arrendador.
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5.2.3. Productos sustitutivos

¢Qué productos o establecimientos debo considerar
sustitutivos?

¢Qué previsiones de crecimiento se estiman para
estos?

¢Qué ventajas e inconvenientes tengo frente a ellos?

La intensidad en cuanto a la fuerza de los productos sustitutivos debemos
considerarla alta. Cualquier forma de hacer deporte, practicable en cualquier tipo
de instalacidn, es una alternativa potencial a nuestra oferta. De hecho la actividad
de los gimnasios en el verano baja considerablemente, no solamente por cuestiones
vacacionales, sino también porque a las personas les gusta mas hacer deporte al
aire libre.

Dentro del segmento juvenil, y para aquéllos que no buscan algo especifico que
soOlo pueden encontrar en gimnasios, los productos sustitutivos cobran una especial
fuerza, ya que optan por otras formas de deporte, como baloncesto, fatbol sala,
etc.

No pensamos que la relacion existente en la actualidad en cuanto a la utilizacion
por los jovenes de uno u otro tipo de instalaciones vaya a variar en un futuro
proximo. Estd en manos de los gestores de establecimientos privados promocionar
adecuadamente sus establecimientos y su oferta para atraer a este segmento de
clientela.

Como hemos mencionado anteriormente, la oferta publica ejerce una competencia
que debe tenerse en cuenta, dado el caracter social de sus tarifas. No obstante, las
entidades publicas estan cediendo la explotacién de sus instalaciones deportivas al
sector privado, lo que puede provocar un incremento de las tarifas de este tipo de
instalaciones y que, consecuentemente, algunos usuarios se trasladen a la oferta
privada.

GUIA DE ACTIVIDADE EMPRESARIAL
CENTROS DEPORTIVOS PRIVADOS




28

5.2.4. Analisis de los clientes

¢Cual es la tipologia del cliente de centros deportivos?

¢Qué motivaciones tiene y qué aspectos de la oferta valora en
primer lugar?

¢Como es la forma de pago habitual?

En lo que se refiere al perfil y a los habitos de los usuarios de centros deportivos,
de las encuestas realizadas a gerentes de gimnasios se deduce que
aproximadamente el 60% de la clientela son hombres, con edades comprendidas
entre los 20-40 afos y de nivel econdmico y cultural medio-alto. Entre sus
motivaciones, parece que la voluntad de cuidarse y mantenerse sano predomina
sobre cualquier otra, aunque la busqueda de diversion y la posibilidad de
relacionarse con otras personas, son otros dos factores de gran importancia. El
perfil descrito coincide con las conclusiones que arroja un estudio realizado por
ASOMED (Asociacion Madrilefia de Empresarios de Servicios Deportivos) con la
Céamara Oficial de Comercio de Madrid.

Segun este estudio, la frecuencia de asistencia a los gimnasios privados por parte
de los usuarios es un 20% superior a la frecuencia de uso de las instalaciones
publicas; de hecho, alrededor del 30% de los usuarios de centros deportivos
privados acuden diariamente. La frecuencia mas habitual de asistencia al gimnasio
oscila en torno a los 14-16 dias al mes.

A partir de los 45 afios decrece el uso de gimnasios. Aunque en las edades
ancianas, un 66% de las practicas deportivas se realizan en la calle, en el parque y
en la propia casa, segun la informacién obtenida en las encuestas, cada vez es mas
frecuente en estos grupos de edades, la utilizacion de los servicios que prestan los
gimnasios.

Segun las empresas que hemos encuestado, los aspectos mas valorados por los
clientes son principalmente: la atencion personalizada, instalaciones adecuadas y
no saturadas y la proximidad. Los clientes suelen pagar en efectivo, aunque cada
vez se opta mas por la domiciliacién bancaria. El pago mediante tarjeta de crédito
es practicamente insignificante.

Finalmente, te recomendamos que valores la posibilidad de abrirte a otros
colectivos de clientes, como por ejemplo, las empresas que estén ubicadas en esa
zona, los colegios o incluso el grupo de la tercera edad. Para captarlos deberas
adaptar tu oferta a sus necesidades especificas.
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5.2.5. Analisis de los proveedores

¢Cuales son las caracteristicas principales de los
proveedores?

¢Qué aspectos debo valorar para elegir uno u otro
proveedor?

¢Cuales son las formas de pago habituales en el
mercado?

Por lo que respecta a los proveedores de aparatos de fitness, pesas y demas
material de gimnasios, los centros encuestados valoran, en primer lugar, la calidad
del producto. Esto significa que el aparato esté adecuadamente disefiado para
trabajar de forma conveniente el mudsculo y tenga unas dimensiones reducidas con
el fin de que ocupe el menor espacio posible.

Otros aspectos a tener en cuenta se refieren al precio y seriedad en el plazo de
entrega. Asimismo, cuando realices las inversiones en equipos, debes asegurarte de
que el proveedor te ofrece garantia de al menos un afio. En caso de averia, debera
garantizarte de manera gratuita el desplazamiento del técnico que reparara la
averia, la mano de obra y las piezas necesarias.

Te recomendamos negociar con el proveedor la forma de pago. Es posible llegar a
un acuerdo en cuanto a pagar el 50% al contado y el 50% restante en dos plazos
de 30 y 60 dias. En caso de no disponer de financiaciéon suficiente, lo habitual es
adquirir los equipos a través de un leasing o renting.

Los principales proveedores de aparatos corresponden a firmas internacionales y su
catalogo de productos incluye por lo general soluciones integrales. A la hora de
seleccionar un proveedor conviene que analices la relaciéon calidad/precio, ademas
de los aspectos contemplados con anterioridad.

En el apartado 7.2 Anexo de proveedores te proporcionamos una serie de
referencias que te orientaran en la buisqueda de proveedores para tu negocio.
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5.3. Marketing

La lectura de este capitulo te permitira conocer:

> LAS ACTIVIDADES GENERALMENTE OFERTADAS
POR LAS EMPRESAS DE SERVICIOS DEPORTIVOS.

> LA POLITICA DE PRECIOS MAS HABITUALES EN EL
MERCADO.

= LAS CARACTERISTICAS DE LA FUERZA DE VENTAS.
> LAS HERRAMIENTAS DE PROMOCION MAS
UTILIZADAS POR PARTE DE LOS CENTROS.

La lectura de este apartado arroja las siguientes conclusiones:

La superficie disponible condiciona los servicios a ofrecer. Conviene
especializarse si el centro es pequefo y ofrecer una oferta variada si
es grande.

Ofrecer un trato personal y profesional, estar al dia en las Ultimas
tendencias deportivas son elementos importantes a la hora de
fidelizar a la clientela.

Puedes fijar una cuota Unica o establecer cuotas distintas en funciéon
de los servicios utilizados.

Es necesario hacer una campafna de promocion para dar a conocer el
centro. El buzoneo y el mailing son acciones eficaces.

Septiembre y enero son buenos meses para hacer promociones.

GUIA DE ACTIVIDADE EMPRESARIAL
CENTROS DEPORTIVOS PRIVADOS




31

5.3.1. Producto

¢Qué servicios puedo ofrecer a mi clientela?

Definir las actividades a ofrecer constituye una decision estratégica de gran
importancia, ya que en base a la gama de servicios podras diferenciarte de la
competencia, dirigirte a un publico objetivo especifico a través de una oferta
especializada o intentar acceder a personas con intereses deportivos muy dispares
si optas por ofrecer una oferta amplia y variada. No obstante, y como no podia ser
de otro modo, la superficie del local influye en las actividades a ofrecer y en la
dotacion de los distintos espacios. Por tanto, la recomendacion es de especializarte
si se trata de un establecimiento pequefio y diversificar cuando es mediano o
grande.

Como deciamos al inicio de esta Guia, identificamos tres actividades practicamente
universales en todos los gimnasios encuestados: fitness, musculacion-
cardiovascular y artes marciales-deportes de contacto. Este trio de actividades
suele representar toda la oferta de la mayoria de los pequefios gimnasios. Sefalar
que, a medida que aumenta el espacio disponible, la oferta se completa con otras
actividades complementarias como bailes de salén, técnicas de relajacion y
servicios relacionados con la belleza y salud (sauna, masaje, jacuzzi, solarium,
etc.). Finalmente y sdlo en los centros de gran superficie, se han habilitado
espacios para ofrecer servicios tales como deportes de raqueta, piscina, tienda de
deportes y alimentaciéon deportiva, cafeteria, peluqueria o asesoramiento
nutricional.

Desde el punto de vista de su viabilidad econdmica y técnica, estos servicios
complementarios presentan una serie de inconvenientes:

Necesidad de destinar una parte del local a estos servicios; siempre y
cuando la superficie del local lo permita.

Realizacién de inversiones adicionales.

Contratacion de personal que controle un uso adecuado de las instalaciones
0 con conocimientos de técnicas de masaje o nutricidon, segun el caso.

Dedicarse a las actividades mas habituales del gimnasio tiene la ventaja de que la
clientela potencial ya conoce en qué consisten, aunque entraras en competencia
directa con el resto de la oferta existente en el mercado y las instalaciones publicas
(que ofrecen unas tarifas entre el 50-75% menores que las de los centros
privados). Introducir nuevas modalidades deportivas requiere emplear tiempo y
dinero en informar a la clientela potencial, pero se trata de una herramienta de
hacer clientes muy efectiva puesto que a través de ellos conseguiras diferenciarte
de tus competidores, a la vez que ayuda a combatir el gran enemigo de los
gimnasios: el aburrimiento. Por ello, resulta fundamental no s6lo renovar
periddicamente el equipamiento con los ultimos aparatos, sino también estar al dia
de las nuevas actividades deportivas:

- body pump,
- body combat,

- spinning,
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- aquagym, etc.

Con independencia de la gama de servicios ofrecida, las empresas entrevistadas
coinciden en la necesidad de que un gimnasio debe ofrecer al cliente un trato
personalizado y profesional: planificar el entrenamiento de cada cliente en funcién
de sus necesidades, realizar un seguimiento de su progreso, etc. Establecer un
amplio horario de apertura (mas de 12 horas y fines de semana) es también
recomendable.

5.3.2. Precio

¢Qué opciones tengo para fijar el precio?

A la hora de fijar el precio de las actividades, puedes establecer una cuota Unica o
definir diferentes cuotas inferiores en funcion de los servicios percibidos. En el caso
de que ofrezcas también actividades dirigidas al publico infantil, lo normal es fijar
un precio menor. Posibles tarifas podrian ser:

1 Actividad adulto: 36 €/mes.

1 Actividad infantil: 28 €/mes.

Complemento 22 actividad 9 €/mes.

1 Sesién solarium: 3,5 €.

Los gimnasios que establecen una cuota Unica usan dos opciones. La primera
permite la asistencia (previo pago de una cuota) al paquete de actividades basico vy,
si el cliente quiere ir a alguna de las otras actividades tendra que abonarla a
mayores. La segunda opcién consiste en un Unico pago por la asistencia a todas las
actividades.

Asimismo, es una practica generalizada exigir el pago de una matricula a cada
nuevo cliente. A modo de orientacion:

Matricula individual: 14 €.

Matricula familiar: 20 €.
También es frecuente que el cliente pague una reserva de matricula en el caso de
ausentarse del gimnasio durante las vacaciones para no tener que abonar la

matricula completa al regreso. Como cifras orientativas:

Reserva individual: 4 €/mes.

Reserva familiar: 7 €/mes.

De todas formas, lo recomendable es que, una vez se pague la matricula, no se
cobre de nuevo a ese cliente aunque se dé de baja y luego vuelva a apuntarse.

Segun los propietarios de gimnasios encuestados, suele ser gratuito el uso de:
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Taquilla.
Sauna.

La mayoria de los empresarios encuestados ofrecen descuentos familiares, como
ejemplo, para una actividad por persona:

2 familiares: 54 €.
3 familiares: 67 €.
4 familiares: 77 €.

En el caso del solarium, es habitual la existencia de un bono para varias sesiones,
como por ejemplo:

Bono 10 sesiones: 26 €.

5.3.3. Fuerza de ventas

¢Colmo se produce la venta del servicio?

Segun manifiestan las empresas encuestadas, la venta se produce "in situ”. Es el
cliente potencial quien entra en el establecimiento y realiza el primer contacto
(aunque, en ocasiones, ese primer contacto se produce telefénicamente). Resulta
vital, por consiguiente, que la persona en recepcion disponga de habilidades
comerciales para presentar adecuadamente la oferta del centro y mostrar las
instalaciones. El cierre de la venta no suele producirse en ese momento, por lo que
es muy recomendable entregar material publicitario de apoyo (tarifa de precios,
diptico informativo, tarjeta de empresa, etc.), para que el cliente pueda estudiarlo
con tranquilidad y sirva de refuerzo en la venta.

5.3.4. Promocion

¢De qué herramientas dispongo para darme a conocer?

Entre las herramientas de promocién mas habituales entre los gimnasios podemos
citar los anuncios en Paginas Amarillas, folletos informativos sobre las distintas
actividades ofrecidas, buzoneo, llaveros y camisetas. Los de mayor tamario se
anuncian en radio y prensa local. Practicamente, ningln gimnasio tiene pagina
propia en Internet.

No obstante, hemos detectado centros que no realizan ningun tipo de actividad
publicitaria aludiendo que el mejor vehiculo de comunicacion es el boca a boca:
cierto es que esta publicidad no tiene coste alguno y siempre resulta efectiva, pero
se hace necesario fomentarla a través de factores de calidad para evitar reacciones
contrarias a las esperadas.

GUIA DE ACTIVIDADE EMPRESARIAL
CENTROS DEPORTIVOS PRIVADOS




34

De momento, no es una practica muy comun entre los propietarios de gimnasios la
asistencia regular a ferias relacionadas con el deporte, aunque reconocen haber
asistido a alguna feria para ver las exposiciones de los diferentes proveedores y
realizar compras de material. Asimismo, en el apartado 7.3 Anexo de ferias te
indicamos las ferias sobre material deportivo mas importantes.

Para una empresa de reciente creacion, consideramos imprescindible asignar una
partida de gastos de promocién con ocasion de la apertura del local para darse a
conocer en la zona. Septiembre y enero son los mejores meses para realizar
promociones.
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5.4. Analisis economico-financiero

La lectura del presente capitulo te permitirda conocer:

= UNA ESTIMACION DE LAS INVERSIONES
NECESARIAS PARA EL ARRANQUE DE TU ACTIVIDAD.
> LA PARTIDA DE GASTOS MAS IMPORTANTES EN EL
DESARROLLO DE TU ACTIVIDAD.

> LA ESTRUCTURA DE LA CUENTA DE RESULTADOS.
> LAS FUENTES DE FINANCIACION MAS UTILIZADAS
ENTRE LOS ESTABLECIMIENTOS.

Este apartado te resultara especialmente relevante a la hora de evaluar de manera
aproximada la inversidn necesaria para iniciar tu actividad, asi como los gastos que
se derivan del mantenimiento del negocio. Basicamente podras extraer las
siguientes conclusiones:

La inversion a realizar es relativamente elevada para un
emprendedor.

La adecuacion del local donde se desarrollara la actividad supone el
capitulo méas importante en cuanto a inversiones, siempre y cuando
Nno se adquiera en propiedad, en cuyo caso ésta seria la principal
inversion.

Existe una linea principal de ingresos derivada de las cuotas de los
clientes. Pueden existir otras complementarias, en base a los
servicios que se puedan ofertar.

La actividad sufre de estacionalidad, que se pone de manifiesto en
verano, reduciéndose los ingresos.

Las fuentes de financiacion a las que se suele recurrir son las
aportaciones del emprendedor, y de no llegar, los préstamos que
pudiera obtener. Las subvenciones obtenidas, una vez cobradas, se
utilizan para rebajar el importe del préstamo.
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5.4.1. Inversiones

¢Qué desembolso tengo que hacer para iniciar la actividad?

Este apartado recoge los elementos del patrimonio destinados a servir de forma
duradera en la actividad de la empresa. El siguiente cuadro recoge las partidas mas
importantes para iniciar esta actividad. El calculo estimativo esta basado en un
establecimiento de las caracteristicas descritas en el apartado 2 Descripcion de la
Actividad y Perfil de la Empresa-tipo de la presente Guia

Cuadro 8: Inversion para puesta en marcha del gimnasio (euros)

Acondicionamento local 108.000
Maquinas para diferentes salas 65.084
Mobiliario diverso 4.800
Gastos de establecimiento y puesta en marcha 1.800
Total Inversion 179.684

Fuente: Elaboracién propia a través de enquisas

Observa que en este ejemplo que te exponemos, la principal partida no
corresponde a las maquinas para desarrollar tu actividad, sino al acondicionamiento
del local. Por lo tanto, hacerse con un local que se encuentre en buen estado y a
ser posible, con un uso similar al que tu pretendes darle, te permitira reducir muy
considerablemente la partida correspondiente a las obras de acondicionamiento. En
los gastos de establecimiento y puesta en marcha hemos incluido, ademas de los
originados por la constitucion de la sociedad, la primera inversion en material
publicitario.

La inversion en dicho aspecto resulta elevada porque, ademas de las obras de
acondicionamiento habituales: obra civil, cristaleria, fontaneria, electricidad, etc.,
hay que afiadir las siguientes partidas:

Instalacion de aire acondicionado y calefaccion.

Instalacion de sauna (consideramos que dispondra de una).

Instalacion de equipo musical.

Pavimento deportivo, tatami.

Decoracion (madera, espejos, cuadros, etc.).

lHluminacion.

Vestuarios.
Dado que durante los meses de verano se produce una caida en la afluencia de

clientes, conviene que cualquier reforma o ampliacién que quieras realizar con
posterioridad a la apertura, la lleves a cabo en esa época.
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Por lo que respecta al epigrafe de maquinaria y equipo, en el apartado 7.1 Anexo
de Informacion Estadistica de Interés (Cuadro 0541.1) te proporcionamos una
relacion de aparatos necesarios. Conviene que tengas en cuenta que el importe
correspondiente a la inversion en aparatos puede variar sensiblemente en funcion,
sobre todo, de las caracteristicas tecnoldgicas de la maquina. También existe la
posibilidad de adquirir algun elemento en el mercado de segunda mano y que
puede suponerte una rebaja de aproximadamente el 50 %, aunque segun las
consultas que hemos realizado, no es una practica habitual.

5.4.2. Gastos

¢Cuales son los gastos anuales medios de la actividad?

Nos referimos a los desembolsos anuales necesarios para mantener el negocio en
una situacion de normal desarrollo de la actividad.

A pesar de la estacionalidad de las ventas, los gastos que recogemos tienen un
caracter fijo, es decir, el importe de los mismos no varian en funcién del nUmero de
clientes que se tenga, sino que su importe tiene un valor practicamente constante.
El detalle aproximado de las diferentes partidas de gastos para un establecimiento
de las caracteristicas que hemos considerado, serian los siguientes:

Cuadro 9: Gastos anuales estimados gimnasio (euros)

Concepto Importe
2.250
44.875
21.600
2.600

2.600

900
500

N

00
1.600
4.670

600
12.748
95.343

Fuente: Elaboracién propia a través de encuestas
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El gasto de personal consta de cinco sueldos e incluye la seguridad social. La
estructuracion de la plantilla se contempla en el apartado 5.5.2 Estructura
Organizativa. Los gastos financieros estan estimados en funcién de la inversion
total a realizar. Consideramos en nuestro ejemplo, que el emprendedor contratara,
por el 40% de la inversion a realizar, un préstamo a siete afios, a un tipo de interés
del 6.5%. Claro esta que el importe por este concepto variara en funciéon de las
necesidades de financiacion que tenga en cada caso el emprendedor.

Se optas por la opcién del leasing/renting, entonces se producira un doble efecto:

La inversion por este concepto se reducird en el valor financiado.
Los gastos financieros aumentaran en el valor de las cuotas abonadas a la
entidad.

Para el calculo de la amortizacion se han considerado 20 afios para el
acondicionamiento del local, 10 afios para maquinaria y el mobiliario y 5 afios para
los gastos de establecimiento y puesta en marcha.

Por ultimo, te recordamos que durante el inicio de la actividad y mientras no se
conozca la existencia de tu establecimiento, es posible que los ingresos sean
escasos y dificilmente compensen los gastos. Debes hacer un ejercicio de prevision
sobre el nimero de meses que puede producirse la situacion expuesta y en
consecuencia, contar con fuentes de financiacion suficientes para afrontar el
desfase econémico temporal entre ingresos y gastos.
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5.4.3. Prevision de ingresos

¢Como puedo realizar una prevision de ventas?

Para la estimacion de los ingresos, consideramos que la mayor parte de las ventas
proceden de las mensualidades de los clientes. No obstante, y de forma
complementaria, el centro puede obtener algunos ingresos a través de servicios
como solarium y masajes, la imparticion de cursos monograficos (yoga, tai chi,
etc.) y la venta de articulos deportivos. En cualquier caso, estos ingresos no
alcanzan el 20% de las ventas.

Para estimar las ventas derivadas de las mensualidades, partimos de dos variables:
el precio de la cuota y el nimero medio de clientes. Hemos considerado que la
mayor afluencia de clientes se produce en los meses de enero a mayo. En verano,
es habitual registrar un descenso, que segun las entrevistas realizadas, puede
oscilar entre el 30-50% de las ventas. De nuevo, son meses fuertes de ventas los
de septiembre a diciembre. No hemos incluido los ingresos procedentes de la
reserva de matricula, ya que se trata de un concepto que tiene mas utilidad como
elemento de fidelizacion que desde el punto de vista econémico-financiero.

Precios actividades:
Adulto: 36 €
Nifio: 28 €

Numero de clientes:

Enero-mayo: 210 clientes adultos y 50 nifios
Junio-agosto: 160 clientes adultos y 20 nifios

Septiembre-diciembre: 190 clientes adultos y 50 nifios

Conviene sefalarte que un condicionante importante para hacer viable la actividad
para una dimension de negocio como el ejemplo que estamos tratando, es contar
con una clientela aproximada a la que te hemos apuntado.

En base a los anteriores supuestos, establecemos el cuadro de ingresos anuales:

Cuadro 10: Estimacion de ingresos anuales del gimnasio (euros)

Descripcion Importe

Ingresos por cuotas 96.720
Ingresos por servicios (masajes, solarium, cursos, etc.) 5.600
Ingresos por venta de material deportivo 5.250
TOTALES 107.570

Fuente: Elaboracién propia a través de encuestas

GUIA DE ACTIVIDADE EMPRESARIAL
CENTROS DEPORTIVOS PRIVADOS




4

o

5.4.4. Estructura de la cuenta de resultados

¢Como determino el beneficio de la actividad?

A continuacioén te presentamos una sencilla cuenta de resultados donde registramos
los ingresos y gastos de la actividad:
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5.4.5. Financiacion

¢Qué alternativas tengo para obtener el dinero que
necesito?

Una vez estudiadas las inversiones necesarias en funcion al modelo de
establecimiento que vas a emprender, asi como los gastos iniciales de constitucion
y puesta en marcha, la estructura financiera se ampara, primeramente, en las
aportaciones que puedas efectuar. De no ser suficientes, se acude a las entidades
financieras para completar el montante total de los desembolsos a realizar.

Normalmente, el importe del préstamo solicitado para completar las necesidades
econdmicas, suele ser superior a las aportaciones propias. No obstante, debes tener
en cuenta que existen subvenciones; es habitual que el emprendedor cancele con
ellas parte del préstamo solicitado. Generalmente, los porcentajes sobre el total de
las inversiones pueden situarse en los siguientes entornos, siempre en funcion del
tamarfo de la empresa:

Subvencioén oficial (5-10 %)

Autofinanciacion (30-60 %)

Financiacion ajena (30-65 %o)
Por dltimo, debemos recordarte que por regla general, la subvencion oficial se
demora en el tiempo. El desfase temporal entre el pago de la inversion y el cobro

de la subvencion debe ser previsto, incluso los posibles intereses que se derivaran
de tener que acudir a un crédito bancario.

Para la empresa analizada en esta Guia se optd por una financiacion ajeno del 40%
sobre el total de la inversion.
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5.5. Recursos humanos

La lectura del presente capitulo te permitira conocer:

Las principales conclusiones que podras obtener con la lectura del presente
apartado se resumen a continuacion:

Contar con buenos profesionales es un aspecto fundamental para
triunfar en este negocio.

La estructura de personal esta en funcion directa del tamafio de la
instalacion y de las especialidades que se ofrezcan.

Las areas referentes a temas fiscales, laborales, contables, etc., asi
como las sanitarias son gestionadas externamente.
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5.5.1. Perfil profesional

¢Qué cualidades debe tener el responsable de la
actividad?

En la mayoria de los casos, el propietario del gimnasio esta vinculado
profesionalmente a la préactica del deporte. Existen diversas titulaciones a través de
las cuales se puede obtener la formacion técnica necesaria para el desarrollo de la
actividad:

Diplomatura en magisterio-especialidad de educacion fisica.

Licenciatura en ciencias de la actividad fisica y del deporte.

Técnico grado medio en conduccion de actividades fisico-deportivas en el
medio natural.

Técnico superior en animacion de actividades fisicas y deportivas.

Ademas de la formacioén técnica, podemos citarte los aspectos cualitativos que son
mas valorados por las empresas a la hora de seleccionar personal:

Capacidad de aprendizaje.
Polivalencia.

Capacidad de trabajo en equipo y de integrarse en los objetivos de la
empresa.

Responsabilidad personal.
Flexibilidad de horarios.

Logros deportivos en campeonatos.
Habilidades fisicas y deportivas.
Gusto por el deporte.

Personalidad extrovertida, dinamica y comunicativa.

Para subsanar en todo caso las carencias formativas que pueda presentar el
personal, las empresas recurren normalmente a la formacién en el puesto de
trabajo, y a la oferta de formacién continua que se desarrolla desde el ambito
publico a través de los planes FIP. En el apartado 7.4 Anexo de formacion
encontraras una relacidn de la oferta formativa correspondiente al Plan FIP.
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5.5.2. Estructura organizativa

¢Como debe estar organizada la empresa?
¢Cual es el perfil de los empleados?

Para el arranque de la actividad, teniendo en cuenta las hipoétesis de partida
definidas en el apartado 2 de esta Guia, es necesario disponer como minimo de
cinco personas, dos a jornada completa, que bien puede ser una de ellas el
emprendedor, uno a media jornada y otras dos personas por horas, distribuidas de
la siguiente forma:

Area Recepcion Monitores

N° personas 2 3

Como ves, precisas de:

Una persona para el area de recepcion/administracion para llevar el acceso y
registro de clientes, asi como la contabilidad, preparacion de recibos o
cuotas, etc. (Otras actividades, como temas laborales, fiscales, etc. son
subcontratadas a una asesoria).

Una persona en recepcion a media jornada y polivalente (encargada del
solarium, sauna, etc.)

3 monitores, de los que consideramos un monitor a jornada completa y 2
monitores contratados por horas.

No obstante, sera la propia marcha del negocio la que te vaya indicando las
necesidades de personal, sobre todo por lo que respecta a monitores.

5.5.3. Servicios exteriores

¢Qué funciones se delegan a empresas externas?

Los gimnasios recurren a la contratacion de los servicios exteriores habituales de
asesoria fiscal y laboral, servicios de limpieza y desinfeccion.
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5.5.4. Convenios colectivos aplicables

¢Existe algun convenio colectivo especifico que regule la
actividad en materia laboral?

En materia laboral, los gimnasios se regulan en:

A Corufa, segun el "Convenio colectivo provincial para el grupo de
espectaculos y deportes de la provincia de A Corufia"”, publicado en el DOG
n® 218, de noviembre de 2001.

El resto de Espafa, segln el Convenio Nacional de Peluquerias e Institutos
de Belleza, Gimnasio y similares (c6digo convenio nimero 9910955),
publicado en el BOE n° 9, de enero de 2002. Revision salarial publicada en el
BOE del 18/06/2003.

Segun los sondeos realizados, es unanime la opiniéon entre los encuestados de la
necesidad de un convenio especifico para los gimnasios, ya que consideran que es
una actividad muy diferente a los espectaculos (en el caso de A Corufia) y a las
peluquerias, institutos de belleza y similares, que tiene unas caracteristicas y una
problematica diferente a las actividades mencionadas.

Cabe sefialar, que ciertos gimnasios, con un ndmero considerable de trabajadores
pueden tener su convenio colectivo propio.
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6. VARIOS

6.1. Regimenes fiscales preferentes

El régimen fiscal para la declaraciéon de resultados, depende en primer lugar de la
condicion juridica adoptada por la empresa.

Las empresas con forma de sociedad declaran sus resultados en un
impuesto especifico, el Impuesto sobre Sociedades (IS)

Los empresarios individuales declaran los resultados del negocio en su
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF)

Como sabemos, en este segundo caso el calculo del resultado empresarial puede
realizarse de tres maneras:

Estimacion Directa Simplificada, cuando el importe neto de la cifra de
negocios no supere los 601.012,10 €.

Estimacion Objetiva por mdédulos, en base a unos parametros determinados.
Estimacion Directa Normal, cuando el importe neto de la cifra de negocios
supere los 601.012,10 €.

Segun la consulta hecha a la Agencia Tributaria, esta actividad puede acogerse a la
Estimacion Objetiva por Modulos.
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6.2. Normas sectoriales de aplicacion

Segun los encuestados, es imprescindible una regulacién de la actividad ya que
tiene que cumplir ciertas normas de forma muy rigurosa por estar los gimnasios
incluidos en el mismo grupo en el que estan los espectaculos.

Dentro de la normativa, hay que destacar como marco general de la actividad:

Ley 11/1997, del 22 de agosto, general del deporte de Galicia.
RD 1251/1999, del 16 de julio, sobre sociedades andnimas deportivas.

Esta actividad estéa incluida en el Reglamento de Actividades Molestas, Insalubres,
Nocivas y Peligrosas, segun consta en el Decreto 2414/1961, del 30 de noviembre
sobre Actividades Molestas, Insalubres, Nocivas y Peligrosas.

La principal normativa de aplicacion en materia de Prevencion de Riesgos Laborales
es:

Ley de Prevencion de Riesgos Laborales de 31/1995 del 8 de noviembre.

RD 39/1997 de 31 de enero, sobre los servicios de prevencion.

RD 485/1997 de 14 de abril, sobre sefializacion.

RD 486/1997 de 23 de abril, sobre lugares de trabajo.

RD 487/1997, de 23 de abril, sobre manipulacion de cargas.

RD 773/1997, de 30 de mayo, sobre las disposiciones minimas de seguridad
y salud relativas a la utilizaciéon por los trabajadores de equipos de
proteccioén individual.

D 2413/1973, de 20 de septiembre, por el que se aprueba el Reglamento
electrotécnico para baja tension.

RD 2177/1996, de 4 de octubre, por el que se aprueba la Norma Basica de
Edificacion "NBE- CP1/96: Condiciones de proteccion contra incendios de los
edificios".

RD 1316/1989, de 27 de octubre, sobre la proteccion de los trabajadores
frente a los riesgos derivados de la exposicion al ruido durante el trabajo.

Cabe mencionar, que debido a la utilizacion de musica para las diferentes
actividades de un gimnasio, tiene que cumplir:

RD 1/1996, de 12 de abril, sobre la propiedad intelectual
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6.3. Ayudas

En el apartado 7.5 Anexo de Ayudas se incluye una relacion actualizada de las
ayudas a las empresas renovables anualmente, promovidas por la Conselleria de
Asuntos Sociais, Emprego e Relaciéns Laborais y la Conselleria de Economia e
Facenda a través del IGAPE.

6.4. Organismos

6.4.1. Asociaciones profesionales

FEDERACION NACIONAL DE EMPRESARIOS DE INSTALACIONES
DEPORTIVAS (FENEID)
TIf.: 91 406 11 17 - 91 406 11 18

ASOCIACION MADRILENA DE EMPRESARIOS DE SERVICIOS DEPORTIVOS
(ASOMED)

TIf.:91 407 56 96

Pagina web: www.asomed.es

ASOCIACION DE GIMNASIOS Y ESTABLECIMIENTOS DEPORTIVOS DE A
CORUNA

Rafael Alberti 8

TIf.: 981 133 702

Fax: 981 132 598

ASOCIACION EMPRESARIAL DE GIMNASIOS, CENTROS DEPORTIVOS Y
ACTIVIDADES LUDICAS Y RECREATIVAS DE OURENSE

Modesto Fernandez 4

32005 Ourense

TIf.: 988 391 110

ASOCIACION GALLEGA DE GIMNASIOS E INSTALACIONES DEPORTIVAS
Mondofiedo, 40, bajo

27004 Lugo

TIf.: 982 21 39 40

ASOCIACION ESPANOLA DE LAS INDUSTRIAS DEL GIMNASIO E
INSTALACIONES DEPORTIVAS

Gran Via, 86, Grupo 5, Planta 10, Oficina 3

28013 Madrid

TIf.: 91 542 68 05
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6.4.2. Organismos de homologacion vy certificacion

ASOCIACION ESPANOLA DE NORMALIZACION Y CERTIFICACION (AENOR)
Génova 6

28004 Madrid

TIf. 91 432 60 00

Fax 91 310 36 95

E-mail: informacion@aenor.es

Pagina web: www.aenor.es

ENTIDAD NACIONAL DE ACREDITACION (ENAC)
Serrano, 240, 7°

28016 Madrid

TIf. 91 457 32 89

Fax 91 458 62 80

E-mail: enac@enac.es

Pagina web: www.enac.es

6.4.3. Centros de estudios

A continuacion enumeramos una breve relacion de centros de estudios. Para
ampliar esta informacion se puede consultar la pagina del Consejo Superior de
Deportes: www.csd.mec.es

INSTITUTO NACIONAL DE EDUCACION FISICA DE GALICIA (INEF-G)
Bastiagueiro, Pto. Sta. Cruz

15179 Oleiros (A Corufia)

TIf.: 981 62 62 07

Fax: 981 61 53 02

Pagina web: www.udc.es/inef

ESCUELA DE CIENCIAS DA ACTIVIDADE FISICA E DO DEPORTE
Avda. de Bos Aires s/n

36002 Pontevedra

TIf.: 986 80 17 00

Fax: 986 80 17 01

E-mail: sdexbp@uvigo.es

Pagina web: www.uvigo.es

ESCUELA DE MEDICINA DE LA EDUCACION FISICA Y EL DEPORTE DE LA
UNIVERSIDAD COMPLUTENSE DE MADRID

Facultad de Medicina, Pabellén VI, 50.

Ciudad Universitaria s/n

28040 Madrid

TIf.: 91 394 13 67

Fax: 91 394 13 66

E. U. MAGISTERIO. EDUCACION FISICA
Paseo de Ronda 47

15011 A Coruia

TIf.: 981 16 70 00

Fax: 981 16 71 15
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CENTRO GALEGO DE TECNIFICACION DEPORTIVA. PONTEVEDRA
Padre Fernando Olmedo s/n

36002 Pontevedra

TIf.: 986 85 77 78

Fax: 986 84 75 10

CENTRO ESPECIALIZADO DE TECNIFICACION DEPORTIVA
Pabellén Municipal Os Remedios.

Avda. Pardo de Cela 2

32002 Ourense

TIf.: 988 37 05 39

Fax: 988 37 07 27

ANEF- FORMACION DE TECNICO DEL FITNESS
Martinez de la Rosa 11

Barcelona

TIf.: 902 13 01 33

E-mail: info@anefead.com

Pagina web: www.anefead.com

ESCUELA SUPERIOR JOHAN CRUYFF
Girona 24

08010 Barcelona

TIf: 93 244 94 10

E-mail: info@johancruyff.com

Pagina web: www.johancruyff.com

ORTHOS

Francisco Tettamanci 28
15007 A Coruia

TIf.: 981 16 92 87

Fax: 981 16 98 32

Pagina web: www.orthos.es

STA. APOLONIA

Poza Real 5

15808 Conxo (Santiago de Compostela)
TIf.: 981 52 02 73

Fax: 981 52 20 40

Pagina web: www.staapolonia.net

6.5. Paginas utiles en Internet
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En el apartado 7.6 Anexo de Paginas Web de Interés relacionamos aquellas paginas

web que consideramos relacionadas de manera directa o indirecta con tu futura

actividad.
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6.6. Bibliografia

A continuacion, incluimos la relacion de fuentes de informacién secundarias sobre
las que se ha basado el estudio para la elaboraciéon de la presente ficha de actividad
empresarial:

Os equipamentos deportivos en Galicia. Balance dunha década 1.989 -
1.999. Analise do Censo de Instalaciéons. Secretaria Xeral para o
Deporte.Xunta de Galicia.

Censo de Instalaciones Deportivas 1.997. Consejo Superior de Deportes.
Ministerio de Educacion, Cultura y Deportes.

Encuesta de presupuestos familiares, Instituto Nacional de Estadistica
www.ine.es

Estadisticas de cultura y Ocio en Galicia. Revista Fuentes Estadisticas n°® 54 -
2001.

Directorio Central de Empresas (DIRCE), - Instituto Nacional de Estadistica
Www.ine.es

Estudio sobre Oferta y Demanda de Empresas de Servicios Deportivos en la
Comunidad de Madrid. CAmara de Comercio de Madrid y ASOMED
(Asociacion Madrilefia de Empresarios de Servicios Deportivos).

Sociedades y Clubes Federados, Instituto Nacional de Estadistica
WWW.ine.es.

Los espafrioles vy el deporte. Un andlisis socioldgico. Ministerio de Educaciéon y
Ciencia.

Actividades y préacticas deportivas de las mujeres espariolas, Instituto de la
Mujer.
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6.7. Glosario

Amenazas: Fuerzas del entorno que impiden la implantacion de una estrategia,
reducen su efectividad, incrementan los riesgos de la misma o los recursos
necesarios, o reducen la rentabilidad o los ingresos esperados.

Amortizacion: Tratamiento contable que recoge la pérdida de valor de los activos
fijos, es decir, bienes de la empresa, tales como: vehiculos, maquinaria, mobiliario,
etc.

Barreras a la entrada: Mecanismos que dificultan o evitan por completo la
entrada de nuevos competidores en el mercado.

Barreras a la salida: Factores de tipo econémico, estratégico o emocional que
hacen que una empresa siga compitiendo en un negocio, auin cuando sus resultados
sean insatisfactorios o, incluso, negativos.

Beneficio sobre inversion: Porcentaje que resulta de dividir el beneficio entre el
importe que representan las inversiones necesarias para el arranque.

Beneficio sobre ventas: Porcentaje que resulta de dividir el beneficio entre los
ingresos obtenidos por las ventas.

Complejo deportivo: lugar formado por varias instalaciones deportivas conexas y
de la misma titularidad.

Contexto sectorial o sector industrial: Conjunto de empresas que comparten
una misma tecnologia.

Condicion juridica: Estructura legal que puede adoptar una empresa.

Espacio deportivo convencional: Lugar donde se puede hacer practica deportiva
regulada.

Espacio deportivo no convencional: Lugar donde se puede hacer practica
deportiva. No tiene reguladas sus dimensiones y necesita una inversion.

Fuerza de ventas: Conjunto de personas que se ocupan de todas las tareas
relacionadas directamente con la venta de los productos fabricados o distribuidos
por la empresa.

IAE (Impuesto de Actividades Econdmicas): Tributo que grava el ejercicio de
las actividades empresariales, profesionales o artisticas, se ejerzan o no en local
determinado. Es obligatorio para toda sociedad, empresario o profesional y se
formula separadamente para cada actividad. El plazo es de diez dias habiles antes
del inicio de la actividad y la validez de un afio natural. Se renueva
automaticamente.

Instalacion deportiva: Lugar que puede tener uno o varios espacios deportivos
conexos, convencionales o no y de la misma titularidad. La instalacion deportiva
debe funcionar automaticamente.
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Margen Bruto: Resultado bruto de explotacién, sin deducir los impuestos,
ontenido por la diferencia entre ingresos y gastos.

Margen comercial: Diferencia entre el precio de venta y el precio de coste del
producto. Se suele expresar en términos de porcentaje respecto del precio de
venta.

Margen de contribucion: Diferencia entre los ingresos y los gastos de produccion
necesarios para obtener los ingresos.

Mercado: Conjunto de consumidores capaces de comprar el producto o el servicio
que se va a ofrecer a través de nuestra empresa.

Oportunidades: Todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva para la
empresa o represente una posibilidad para mejorar la cifra de negocio o la
rentabilidad.

Plan de empresa: Documento en el que se analiza el contenido del proyecto
empresarial y en el que se describen todos los elementos de la empresa.

Productos sustitutivos: Productos que satisfacen las mismas necesidades.

Puntos débiles: Aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo de la
estrategia y constituyen una amenaza para la organizacion.

Puntos fuertes: Capacidades, recursos, posiciones alcanzadas, etc. que
constituyen ventajas competitivas que pueden servir para explotar oportunidades o
superar amenazas.

Publico objetivo: Segmento o segmentos de mercado a los que la empresa dirige
su oferta comercial.

Segmentos del mercado: Divisiones de un mercado segin determinadas
caracteristicas comunes.

Ventaja competitiva: Caracteristica o atributo que posee un producto o una
marca que le da una cierta superioridad sobre sus competidores inmediatos.

Viabilidad econdmica: Cualidad de un proyecto, una vez que alcanza su
capacidad de produccioén plena y deducidos todos sus costes, de obtener un
excedente (beneficio) suficiente para hacer frente al coste de su deuda, a la
remuneracion de sus accionistas y a la financiacién de una parte de sus crecimiento
una vez que alcanza su capacidad de produccion plena y después de deducir todos
sus costes.
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7. ANEXOS

7.1. Anexo de informacion estadistica de
interés

0400 Contexto sectorial

Si comparamos los censos de instalaciones deportivas de los afios 1985 y 1997
observamos el importante avance que ha tenido el parque deportivo gallego. El
siguiente cuadro te muestra las cifras y variaciones entre ambos censos.

Cuadro 0400.1: N° instalaciones y espacios deportivos, Galicia, 1985-1997
(unidades, 20)

INSTALACIONES DEPORTIVAS ESPACIOS DEPORTIVOS

Censo Censo o0 variac Censo Censo o0 variac
1985 1997 : 1985 1997 :

3.356 4.742 41,30 5.659 8.745 54,53

Fuente: Censo de Instalaciones Deportivas 1985y 1997. Consejo superior de deportes (MEC)

Los siguientes cuadros te muestran los datos de instalaciones y espacios deportivos
publicos y privados de la zona de analisis.

Cuadro 0400.2: Instalaciones y Espacios deportivos de titularidad privada,
Territorio de Portodemouros, 1997 (unidades)

Concellos de
Boqueixon,
Comarca de | Comarca de | Comarca del Vedra y

PRIVADOS Vilasantar

Instal. Espac.|Instal.|[Espac.|Instal. Espac.|Instal. Espac.

5

1 1 6

1 3
8 13 2 2 5 6 8 9
2 2 2 2
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15 15 17 17 2 2
2 5
27 33 3 2 31 36 10 11

Fuente: Base de datos do Consejo Superior de Deportes (MEC) y Informacién recogida de los
ayuntamientos de la zona

Cuadro 0400.3: Distribucion de los establecimientos publicos deportivos, Territorio
de Portodemouros, 1997 (unidades)
CONCELLOS DE
COMARCA DE BOQUEIXON,
COMARCA DE MELIDE COMARCA DEL VEDRA Y
PUBLICOS _ DEZA VILASANTAR
Espac
Instal. . Instal. |Espac.| Instal. . Instal.

18 28 17 26 54 92 12 17

Fuente: Base de datos do Consejo Superior de Deportes (MEC) e informacion recogida de los Ayuntamientos de la
zona.

0511 Evolucion en la creacion de empresas

En el siguiente cuadro queremos mostrarte como se ha comportado la evolucion en
la creacion del nUmero de empresas de actividades deportivas:

Cuadro 0521.1: Distribucion territorial de establecimientos de caracter
privado, Territorio de Portodemouros, 2004 (unidades)
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(o)}

TOTAL GIMNASIOS PRIVADOS 5

‘

Fuente: Elaboracién propia

0521 Analisis de las empresas competidoras

Cuadro 0521.1: Distribucion territorial de establecimientos de caracter
privado, Galicia, 1997 (unidades)

TOTAL GIMNASIOS PRIVADOS 160

AGORUNA @O NOIA 1 omewse 1o
AvES s Owos 2 Aamiz 1
ARTEDO 2 oRDEs 1 BARce 1
BETANZOS 1 ORTIGUEIRA 2 OURENSE 17
BORO 1PN 2
CAVBRE  z powTEDEUWE 3
CARBALLO 3 RIAWO 1
GARRAL 1 SAA oz BAowA 1
GEDEIRA 1 SANTACOMBA 1 CANGAS 1
GEE 1 saNmAGo 7 GUARDA 2.
CoRUNA % WLAAROUSA 1
CoeReDo 1 WG mslam 2
FENE 2 Aoz 1 wARN 1
FERROL  1zieo o WoANA 1
WUGARDOS 1 MONFORTE 1 PONTEVEDRA 2
WOROS 1 SARRIA 2 PoRRIND 1
NARGN 4 SAVINAD 1 SAMKENNO 1
NEDA 1 viABA  zwieo 1
1 3 | ]

Fuente: Base de datos do Consejo Superior de Deportes (MEC)
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Cuadro 0521.2: Distribucion de instalaciones deportivas por provincias,
Galicia, 2000 (unidades, %b6)

1.837 879 706 1.320 4.742
_ 38,74 18,54 14,89 27,84 100
_ 3.513 1.477 1.170 2.585 8.745
_ 40,17 16,89 13,38 29,56 100

Fuente: Censo Nacional de Instituciones Deportivas. Consejo Superior de Deportes (MEC)

Cuadro 0521.3: Estimacion de los indices generales de saturacion a nivel
provincial, Galicia, 2000 (unidades)

1.837 879 706 1.320 4.742

89 19 19 33 160

1.106.325 367.751 344.170 906.298 2.724.544

12.430 16.355 18.114 27.464 17.028

602 418 487 687 575

*Las tasas se hacen con datos de poblacién del IGEde 1998 porque no existen datos del afio 1997.
Fuente: Consejo Superior de Deportes (MEC) y Revisién patronal a 01/01/98, IGE

Cuadro 0521.4: Distribucion de instalaciones deportivas, Territorio de Portodemouros, 2004
(unidades, 20)

5 85
2,45% 1,09% 0,43% 0,60% 0,27% 6,45%
61 28 11 13 6 128

1,85% 0,85% 0,33% 0,4% 0,18% 5,45%

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 0521.5: Estimacion de los indices generales de saturaciéon a nivel
del territorio de Portodemouros,2004 (unidades)

Concello Concello
de de
Vedra Vilasantar

5
27 3 31 3 4 3
18.823 14.544 46.361 4.263 5.037 1.610

697,15 4.848 1.495,5 1.421 1.259,25| 536,6

418,3 727,2 551,9 532,9 457,9 322

*Las tasas se hacen con datos de poblacién del IGE de 1998 porque no existen datos del afio 1997.
Fuente: Consejo Superior de Deportes (MEC) y elaboracién propia a través de encuestas a los
ayuntamientos.

0541 Inversiones

Cuadro 0541.1: Estimacion de la inversion en equipos (unidades, euros)

Denominacion Cantidad | Importe Total

5 23.600
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Fuente:

1 450

1 550

2 4.000
56 600

1 350

2 400

1 2.400

1 2.100

65.084

Elaboracién propia a través de encuestas
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7.2. Anexo de proveedores

En esta actividad existen dos tipos de proveedores: maquinaria y suministros (ropa
de gimnasio, lenceria, etc.). A continuacioén, te proporcionamos una serie de
referencias a titulo orientativo que identificamos que identificamos en las
entrevistas y en las fuentes secundarias consultadas que pueden ser un punto de
partida en la busqueda de proveedores para tu negocio.

1. Hemos comprobado que en directorios comerciales tales como QDQ y
Paginas Amarillas, tanto en soporte electronico como en papel, puedes
encontrar proveedores situados en tu zona.

Paginas Amarillas: Los proveedores de maquinaria y ropa y
accesorios deportivos se encuentran bajo varios epigrafes diferentes:
Aparatos de gimnasia y Ropa de gimnasia. Ademas puedes acceder al
formato electrénico en la pagina web www.paginasamarillas.es con la
ventaja de seleccionar cualquier provincia o localidad.

QDQ: En los epigrafes Gimnasios aparatos puedes encontrar los
proveedores de maquinaria y suministros. También puedes consultar
la version electrénica www.gdg.com.

Europages: Es un directorio comercial de negocios en el que puedes
encontrar empresas de proveedores de todas las actividades de casi
todos los paises. La version electrénica es www.europages.com

Otros: Paxinas Galegas, etc.

2. Publicaciones especializadas:

Revista Gimnasio&Aerobic: Revista especializada donde se anuncian
proveedores del sector.

Revista Gimnos: Revista en formato electrénico donde encontraras
proveedores entre los anunciantes. La direcciéon de la revista es:
www.gymnos.com/editorial.htm

www.ojd.es : Portal de control de la difusiéon de las publicaciones en
el que puedes encontrar revistas especializadas en casi todos los
sectores.

3. Asociaciones: En ellas puedes informarte sobre proveedores para tu
negocio. La pagina web del ICEX (www.icex.es) cuenta con una base de
datos de asociaciones existentes en Espafia clasificadas por sectores. Hemos

constatado que en las siguientes asociaciones facilitan direcciones de
proveedores:

Federacion Nacional de Empresarios de Instalaciones Deportivas
(FENEID)
TIf.: 91 406 11 17

Asociacion Galega de Ximnasios e Instalacions Deportivas
Mondofiedo, 40 bajo
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27004 Lugo
TIf.: 982 21 39 40

Asociacion Espafola de las industrias del gimnasio e instalaciones
Gran Via, 86. Grupo 5-Planta 10. Oficina 3

28013 Madrid

TIf.: 91 542 68 05

4. Portales:

www.sportsciences.com: En esta pagina puedes localizar todo tipo de
proveedores de gimnasia entrando en el apartado Empresas-
equipamiento.

www.kompass.com: Portal que contiene informacion empresarial de
todo el mundo. En esta pagina puedes encontrar una base de datos
sobre empresas de todos los sectores y de casi todos los paises.

5. Bases de datos: Existen varias bases de datos de empresas clasificadas
por sectores, como son las de Cadmara de Comercio, Ardan (del Consorcio de
la Zona Franca de Vigo), y otras bases de datos privadas.

7.3. Anexo de ferias

Aqui te detallamos una relacion de los eventos mas significativos a nivel nacional
relacionados con la practica del deporte. Las fechas varian de unos afios a otros,
incluso alguna exposicion puede no celebrarse en el afio.

LOCALIDAD NOMBRE EVENTO
MADRID FITNESS Salén monografico de la industria del Gimnasio
MADRID ~  ----—-- V Congreso de Empresas de Servicios Deportivos

ZARAGOZA TECNODEPORTEV”I Salén Técnico Internac. de Instalaciones

Deportivas
BILBAO CYCLE Salén de la Bicicleta
MADRID FIBO Feria del Fitness, Aerdbic y Body Building
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7.4. Anexo sobre formacion

A continuacion, te ofrecemos informacion relacionada con los programas y FIP para
personas en situacién de desempleo.

Plan FIP

La oferta formativa de la Direccion Xeral de Formaciéon e Colocacion, pertenece a la
la Conselleria de Asuntos Sociais, Emprego e Relacions Laborais, es:

cODIGO NOMBRE CURSO

SPAS10 MONITOR SOCIOCULTURAL

SPBF40 MONITOR DEPORTIVO

SPBF50 MONITOR ACTIV. ACUATICAS PERSONAS DISCAPACIDAD

SPRC20 OPERARIO DE CENTRO DE RECREO

SPRC40 MONITOR DE AEROBIC

SPZZ90 AGENTE DINAMIZADOR DEL MEDIO RURAL

Fuente: Direccion Xeral de Formacion e Colocacion
La programacion de cursos para el afio 2003 es la siguiente:

Cuadro 0760.1: Programacion de cursos 2003

2 2 1 2

SPAS10
ele]n) [clell SPRC40 1

SPZZ90 1

Fuente: Direccion Xeral de Formacién e Colocacién
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7.5. Anexo sobre modalidades de contratacion

A continuacion, se muestra una tabla donde puedes ver algunas de las modalidades
de contrato mas habituales. En ella encontraras la normativa que debes consultar
para obtener informacién sobre las diferentes modalidades de contratacion.
También puedes consultar la pagina web del INEM: www.inem.es

TIPO DE CONTRATO

PUBLICACION DE LA
NORMATIVA

CONTRATO INDEFINIDO ORDINARIO

CONTRATO EVENTUAL POR
CIRCUNSTANCIAS DE PRODUCCION

CONTRATO DE OBRA O SERVICIO
DETERMINADO

CONTRATO DE INTERINIDAD

CONTRATO DE TRABAJO DE INSERCION

CONTRATO DE TRABAJO TEMPORAL DE
RELEVO

CONTRATO A TIEMPO PARCIAL

CONTRATO EN PRACTICAS

CONTRATO PARA LA FORMACION
CONTRATO PARA PERSONAS CON
DISCAPACIDADES

CONTRATO TEMPORAL PARA
MINUSVALIDOS

CONTRATO DE TRABAJO A DOMICILIO
CONTRATO DE TRABAJO EN GRUPO
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RD Ley 1/95

Art. 15 Estatuto de los
Trabajadores y RD 2720/98

Art. 15 Estatuto de los
Trabajadores y RD 2720/98

Art. 15 Estatuto de los
Trabajadores y RD 2720/98

Art. 15 Estatuto de los
Trabajadores
RD Ley 15/98 y Ley 12/2001

Art.12 Estatuto de los Trabajadores
y RD Ley 15/98

Art.11 Estatuto de los Trabajadores
y RD Ley 488/98

Art.11 Estatuto de los Trabajadores
y RD Ley 488/98

Ley 42/94, Ley 13/96. Disp. adic.
62y Ley 50/98

Art. 44 Ley 42/94, Ley 13/96 y Ley
50/98

RD Ley 1/95
RD Ley 1/95
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7.6. Anexo de ayudas

La Conselleria de Asuntos Sociais, Emprego e Relacions Laborais mantiene
diferentes
ayudas y subvenciones de caracter anual que recogemos a continuacion:

1. Fomento de la contrataciéon por cuenta ajena.

2. Autoempleo y economia social.
Las ayudas que integran cada grupo son las siguientes:

1. Fomento de la contratacion por cuenta ajena

1.1 Incentivos a la contratacion indefinida de las personas con alguna
discapacidad.

1.2 Fomento de la contratacion de los miembros pertenecientes a colectivos
desfavorecidos.

1.3 Fomento de los contratos en practicas y para la innovacion tecnolégica.

1.4 Incentivos a la contratacion indefinida con origen en los planes
empresariales de
incremento de la estabilidad laboral.

1.5 Ayudas a los empresarios sin asalariados por la contratacion indefinida
de su
primer trabajador fijo.

1.6 Incentivos a la contratacion, dirigidos a favorecer la conciliaciéon de la

vida laboral y
familiar.

2. Autoempleo v Economia Social

2.1 Pago de cuotas a la Seguridad Social a los perceptores de la prestacion
de
desempleo en su modalidad de pago Unico.

2.2 Programa de promocion del empleo en cooperativas y sociedades
laborales.

2.3 Programa de promocion del empleo auténomo.
2.4 Creacion y mantenimiento de los centros especiales de empleo.

2.5 Ayudas a las personas con alguna discapacidad que se establezcan como
trabajadores autbnomos.

2.6 Iniciativas de empleo: ILES-IER. Procedimiento de calificacion e

inscripcion en
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registro.
2.7 Iniciativas de empleo: ILES-IER. Ayudas y subvenciones.

2.8 Iniciativas de empleo de base tecnolégica (IEBTS). Medidas de
acompafiamiento y
calificacion e inscripcion.

2.9 Iniciativas de empleo de base tecnoldgica (IEBTS). Ayudas y
subvenciones.

2.10 Programa EMEGA: Mujeres emprendedoras.

El IGAPE, en la Resoluciéon de 1 de agosto de 2002 y la Resolucion de 24 de marzo
de

2003, establecio las bases reguladoras del programa Emprendedores donde el
objetivo es favorecer la aparicion de nuevos emprendedores y la creacion de
nuevas

iniciativas empresariales a través de las siguientes ayudas:

- Apoyo a la formacion y a la elaboraciéon de planes de empresa.

- Apoyos a la implementacion del plan de empresa: concesion de
subvenciones

a las inversiones y gastos de puesta en marcha, préstamos e intermediacion
en

la obtencion de recursos financieros.

También debemos hablarte de otro programa del IGAPE, el de los Microcréditos,
que

tienen como finalidad la de facilitar a las microempresas gallegas el acceso al
crédito

para la financiacion de los proyectos de inversion, sin mas garantias que las del
propio

proyecto. Se trata de préstamos avalados para operaciones menores de 25.000
euros.

Si quieres obtener mas informacion sobre los programas y ayudas del IGAPE y de
las

distintas Consellerias, puedes consultar las paginas web que te mostramos en el
siguiente apartado.
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7.7. Anexo de paginas web de interés

Instituciones:

- Conselleria de Asuntos Sociais, Emprego e Relacions Laborais:
www.xunta.es/conselle/as

- Conselleria de Politica Territorial, Obras publicas e Vivenda:
www.xunta.es/ot

Instituto Galego de Promocion econémica: www.igape.es

Consejo Superior Deportes: www.csd.mec.es

Instituto Galego de Estatistica:www.ige.xunta.es

Instituto Nacional de Estadistica: www.ine.es

Editoriales deportivas:

- Ediciéns Desnivel: www.desnivel.es/

- Editorial Alas: www.editorial-alas.com/

- Editorial Paidotribo: www.paidotribo.com/
- Editorial Gymnos: www.gymnos.com/

- Editorial Inde: www.inde.com/

- Editorial Sintesis: www.sintesis.com/

- Editorial Paidos: www.libreriapaidos.com/
- Editorial Edihermes: www.edithermes.com/
- Editorial Humankinetics : www.humankinetics.com/
- Ediciones del Serbal: www.ed-serbal.es/

- Editorial Narcea: www.narceaediciones.es/
- Editorial Morata: www.edmorata.es/

- Editorial Quercus: www.eintec.es/quercus/
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7.8. Reflexiones para hacer el estudio de
mercado

A continuacion, incluimos una serie de puntos que debes considerar en el andlisis
del mercado, ya que pueden condicionar la estrategia comercial a desarrollar:

Teniendo en cuenta las caracteristicas de tu servicio y el publico al que has pensado
dirigirte:

¢Existe en tu zona algun servicio publico de esta actividad?, ¢sabes cuantas
empresas estan operando en la actualidad?, ;dénde estan?, ;qué servicios
ofertan?, ¢qué caracteristicas tienen? (Ver apartado 4 Contexto sectorial,
apartado 5.1.1 Evolucion en la creacion de empresas, , 5.2.1.1 Nimero de
empresas y su distribucion territorial).

¢Sabes donde vas a situar tu negocio?, ¢se encuentra en una zona bien
comunicada?, ¢hay facilidad para aparcar?, ¢has analizado la posibilidad de
franquiciarte? (Ver 5.1.2 Tamafio de mercado).

¢Cual es el tamario de tu mercado?, ;has decidido el ambito en el que vas a
desarrollar tu actividad (comarcal, provincial...)?, ;,como vas a hacer la
evaluacion de las ventas para el primer afio?, ;te has puesto en contacto
con empresas como la tuya que actien en otra zona?, ;conoces las
empresas competidoras para analizar su oferta, precio, etc.? ¢le has
preguntado a los proveedores de la actividad los precios de compray la
evolucion y tendencias del mercado? (Ver 5.1.2 Tamafio de mercado).

¢Existe alguna caracteristica o caracteristicas que te permitan definir un
cliente tipo? ;,cémo vas a segmentar tu mercado?

¢Crees que tu establecimiento aporta algun elemento diferenciador de otros
existentes en el mercado?, ¢por qué crees que el cliente va a solicitar tu
servicio?, ¢has realizado una primera aproximacion a los productos que
debera contener tu cartera? (Ver apartado 5.1.3 Prevision de futuro).

¢Has localizado proveedores adecuados ? (Ver apartado 5.2.5 Andlisis de los
proveedores y apartado 7.2 Anexo de proveedores).

* ¢Cumples los requisitos asociados a la calidad, precio, etc. de los clientes?,
¢has localizado tus propios clientes?, ¢quiénes son tus clientes potenciales?,
¢existen segmentos de mercado a los que no merece la pena dirigirse?, ¢qué
tipo de persona demanda los servicios que vas a ofrecer?, ;qué necesidades
tiene?, ;cudles son las razones por las que elige tu empresa frente a otras
alternativas?, ¢te vas a dirigir a particulares o también a empresas?, ¢has
establecido tus limites?, ¢qué actividades se encuentran fuera de tu alcance
inicial? (Ver apartado 5.2.4 Analisis de los clientes y apartado 5.3.1
Producto)

¢Sabes el precio de este tipo de servicios?, ¢has determinado los criterios a
partir de los que vas a fijar los precios/elaborar los presupuestos?, ¢vas a
utilizar el precio como una variable de diferenciacion? (Ver apartado 5.3.2
Precio).

¢Has desarrollado un método de venta eficaz? (Ver apartado 5.3.3 Fuerza de
ventas).
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¢CoOmo vas a promocionar y dar a conocer tu imagen?, ¢has valorado cuanto
te va a costar en tiempo y dinero?, ¢cuales crees que son las herramientas
de promocion mas efectivas? (Ver apartado 5.3.4 Promocion).

¢Qué servicios demandan los clientes que has escogido como objetivo de tu
actividad?, ¢sabes si existen negocios parecidos en tu zona?, ¢cuanta
competencia tienes?, ;qué nivel de dificultad entrafa la barrera que impide
la entrada a tu negocio?, ;cudl es la cota de mercadote tus competidores?,
¢cual es la estrategia seguida por tu competencia?, ¢cuanto tiempo llevan en
el negocio tus principales competidores?, ¢cuantos rivales nuevos
empezaron el afio pasado?, ;cuantos abandonaron el negocio? (Ver apartado
5.2.2 Andlisis de los competidores potenciales y apartado 5.2.3 Productos
sustitutivos. Consulta directorios comerciales y obtén informacion de tus
clientes potenciales sobre la existencia de otras empresas).

¢Cuentas con personas que tengan el perfil necesario par poner en marcha
tus ideas comerciales? (Puedes consultar las demandas de empleo en las
oficinas locales del INEM).

¢Has realizado una prevision de ingresos?, ¢;qué factores has analizado?,
¢tienes horas, dias, meses o épocas de mayor volumen de ventas? (Ver
apartado 5.4 Analisis econdmico-financiera).

¢Has analizado como vas a financiar las inversiones necesarias para
comenzar en la actividad? (Ver apartado 5.4.5 Financiacion).

¢Conoces las caracteristicas de funcionamiento de un establecimiento?, ;has
calculado el tiempo que transcurrira entre la apertura de tu negocio y su
funcionamiento normal?, ;has pensado cémo hacer frente, mientras tanto, a
los gastos fijo que vas a tener? (Ver apartado 5.4 Analisis econémico-
financiero).
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8. NOTA DE LOS AUTORES

Autores de la adaptacion:
Javier Anido Vazquez, Técnico de Emprego do Concello de Melide.

Maria Teresa LOpez Bolafno, Técnico do Concello de Melide.

Las referencias nominales suministradas en esta Guia, tales como centros de
estudio, asociaciones, instituciones, ferias, paginas web, etcétera que el lector
puede encontrar a lo largo de la lectura de este documento no pretenden ser una
enumeracion exhaustiva sino una muestra orientativa de las entidades detectadas
durante la elaboraciéon de este estudio. Es posible que existan otras referencias,
similares a las citadas, que no han sido incluidas por no constituir tales relaciones el
objetivo principal de la presente Guia.

Todos los datos relacionados con estadisticas, legislacion, cursos, ayudas y
cualquier otra informacion susceptible de ser actualizada, han sido obtenidos
durante la realizacion de la presente Guia.

Santiago de Compostela, diciembre de 2004
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