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INTRODUCCION

En la actualidad, las pequefias y medianas empresas (Pymes) enfrentan desafios
significativos para mantener su competitive training en un entorno corporativo cada vez mas
dinamicamente globalizado. En este contexto, Cross Training Wolfcross, una Pyme ecuatoriana
que se dedica a ofrecer servicios de preparacion en cross training, necesita fidelizar a sus clientes,

ademas de mantener su posicion en el mercado, lo que se hizo por medio de este plan estratégico.

La fidelizacion de usuarios es un aspecto crucial para cualquier compafiia, pues, fomenta
lealtad con la retencion de clientela ya existente, lo que a su vez ocasiona beneficios econémicos
y una mejor reputacion para atraer nuevos consumidores potenciales que estén interesados en
adquirir tales efectos positivos en sus vidas deportivas, como es este el caso. De igual manera, se
extiende la gama de proyectos, como una oportuna ampliacion de local, lo que visibiliza un punto

favorable para la entrada de capitales inversionistas que quieran colarse en una viable bonanza.

La industria del fitness es altamente competitiva. Quien opere en este sector debe de
constantemente innovar sus actos para satisfacer a sus beneficiarios. En este trabajo académico se
identifico nuevas ideas para una presente insuficiencia, ademas de paulatinos progresos a raiz de
la opinidn del propio usuario. Se analizé el circulo empresarial en el que operan en la actualidad

para equiparar las demandas de su publico y la publicidad.

El objetivo de este estudio es disefiar la técnicas de fidelizacion de consumidores que posee
Cross Training Wolfcross, evaluar las necesidades y expectativas de sus interesados para sugerir
mejoras en su ambiente. Se logra esto al identificar la importancia de este andlisis, el cual radica
en que la empresa elegida deba de comprender las falencias de su zona de trabajo y atenderlas,
identificar los pros y mantenerlos, ademas de cubrir posibles requerimientos ain no identificados

por los actores en su posicion mercantil, como innovaciones extranjeras.

Esta es una contribucion a la competitividad, junto a la satisfaccion de expectativas. Se
presenta una revision de un mercado como alineacion a pautas que fortalecen circulos de
compaiiias parecidas. Asi se comprende principalmente como una entidad, como Cross Training
Wolfcross, labora para el impulso ejemplificador de aquellos que se vinculan a el entrenamiento

fisico, asi recepten este plan al igual que una guia con respaldo cientifico.



Antecedente

Cross Training Wolfcross tiene ya 3 afios en el mercado, si bien su posicion es Unica en la
zona que se encuentra, su estabilidad es ambigua, debido a que, aunque ofrecen un buen servicio,
ciertos usuarios han optado por ir a otra etapa de El Recreo que brindan mayor innovacion. Ante
esta problemaética la necesidad de un plan estratégico era cada vez mas necesaria, y de no
implantarse una solucién inmediata a problemas que aquejan al centro deportivo solo se espera la

quiebra. Es necesaria la evolucién de la industria y motivarse a invertir en su renovacion.

Elementos de planificacién estratégica

Para llevar a cabo el estudio de este caso y determinar estrategias por medio de un plan se
utilizaron diferentes elementos que facultaron una correcta realizacion del proyecto, tales técnicas
fueron: deontologia, estudio del escenario empresarial; FODA (andlisis y matriz); encuesta a
clientes; analisis del mercado; estrategia de marketing; plan de accién; observacion del mercado;
mision / vision; lista presupuestaria y tacticas; analisis estratégico; junto a formulacion estratégica.

Cada punto es de suma importancia para la praxis de este caso de estudio.

Analisis estratégico

El CTW esta ubicado en la 3°® Etapa de El Recreo — Duran (Guayas — Ecuador). La
ubicacion es privilegiada, al ser el Unico gimnasio especializado en Crossfit en la zona. Sin
embargo, en puntos aledafios, en otras etapas, si hay mas gimnasios que se pueden convertir en un
severo problema por su estado competitivo y cercano. La zona también es poco segura, siendo esta
una de las quejas mas recurrentes de los usuarios, ya que no tienen donde ubicar sus vehiculos con

confianza, ni tampoco hay seguridad en el gimnasio. Una tarea de pronta necesidad por solucionar.

Formulacion estratégica

Para que este proyecto sea llevadero debe de seguirse las pautas que se subrayan en el Plan
Estratégico; sin embargo, se tiene que estar conscientes que un plan de matices a largo plazo se

puede estar a constante revision por: cambios econémicos, escenarios imprevistos, 0 nuevas metas.



Tema

Estrategias de innovacidn para mantener al consumidor

Titulo
Desarrollar un Plan estratégico para fidelizar a clientes del Cross Training Wolfcross en la
3" Etapa de Recreo — Duran (2025)

Planteamiento del problema

Las pequefias y medianas empresas (Pymes) del fitness enfrentan retos en sostenibilidad.
La fidelizacion de usuarios se volvio clave para la rentabilidad, ya que muchas carecen de
habilidades para retener con eficacia al consumidor, peor aln atraer nuevas personas. Cross
Training Wolfcross (CTW), una Pyme ecuatoriana especializada en el Cross Training, afronta esta
situacién, aun cuando presta buen servicio sufre en mantener o atraer clientes, pues, no es
suficiente ofrecer lo mismo que promete el establecimiento de alado, sino mejorarlo, en cuanto a

la perspectiva de cada individuo, para que sienta un vinculo de familiaridad con la empresa.

Por ello, en este trabajo académico se elabord un plan estratégico que se adecue a tacticas,
como: programas de recompensas e incentivos, en conjunto de estrategias de Marketing. Asi se
parte desde las falencias mencionadas por quienes usan las instalaciones, se cubren aquellos
déficits, se mejora la zona de confort, y se publicita, en especial para quien se concebia inconforme
antes, ya que ahora este sera el mismo difusor indirecto de la propaganda que se genere. Eso
también se logra a partir de un constante beneficio, tipo: descuentos, mejor calidad de atencion o

implementos, asesoria personalizada, entre otros puntos necesarios en una compariia de servicios.

Ademas, de que una correcta evolucién permitira que el establecimiento compita en un
amplio mercado. No solo se busca mantener clientes, sino fortalecer una reputacion que atraiga
nuevos. Este es un estudio minucioso, con el que se analiz6 deficiencias y factibles mejorias del
CTW. Se aspira a soluciones innovadoras a largo plazo que garanticen perdurabilidad, se prevé
futuros escenarios que forjen el rendimiento econdmico desde el confort del usuario; como su
posible expansidon en todo Duran, una vez se haya monopolizado el sector de El Recreo. Sin

embargo, esto solo se lograra si la misma entidad se organiza a favor de constantes metas.



Es decir, la queja de un cliente por una maquina descompuesta es la obvia sugerencia a un
arreglo de infraestructura, pero de igual forma es la solicitud para la adquisicién de nuevos
instrumentos deportivos, junto a su respectivo peridédico mantenimiento para que asi el usuario vea
que su dinero esta siendo correctamente invertido. Exactamente eso ocurre en todos los sectores
de la empresa, si no se atienden puntos necesarios, pero no tan visibles, se arriesga el administrador
a una indudable bancarrota, por desatender los requerimientos que el cliente bien pudo mencionar,

insinuar, o necesitar sin saberlo, pero que lo mas probable hallara solucién en otro lugar.

Por ejemplo, una madre de familia que quiera compartir momentos de calidad deportiva
con sus hijos se motivara a pagar una cuota mayor si se publicita que los padres que tengan cierto
tipo de membresia sus nifios entraran gratis; o un hombre con sobrepeso querré ir al gimnasio si
se le inculca consciencia nutricional, y se lo ayuda en su dieta, por medio de profesionales que
integren la comparfiia. No siempre el cliente pedira algo con autonomia, pero es deber del gerente
analizar falencias que se deban cubrir, como la contratacién de personal médico, promociones, 0

una zona bar que a la par generara ingresos extras por consumo de cada comensal.

Prevenir escenarios nada favorables es un deber intrinseco de una empresa. Velar por la
innovacion, empatia, reciprocidad monetaria, o cualquier tipo de problematica adversa es el diario
trabajo de un emprendedor para con su clientela, ya que en cualquier instancia la competencia atrae
a los usuarios, y se quiebra la fidelidad, tan necesaria como carente; por eso con este Plan
Estratégico se plantean medios donde el CTW mejore a corto plazo, pero también tenga una vision
futura, la cual no se limite a un estudio actual, sino que sea renovado en constancia, permitiéndose

asi la innovacion, junto al aprendizaje de nuevos estilos de negocios, y valor presupuestal.

Formulacion del problema
¢Como fidelizar a los clientes del Cross Training Wolfcross con un plan estratégico que

innove su ecosistema de negocios, el cual se ubica en la 3ra Etapa de Recreo - Duran?

Objetivo general
Disefiar un Plan Estratégico que fidelice la clientela del Cross Training Wolfcross, por

medio de la innovacion en su ecosistema de negocios, ubicado en la 3" Etapa de Recreo - Duran.
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Objetivos especificos

Identificar las expectativas de los clientes del Cross Training Wolfcross, a través de una

encuesta digital, para orientar el Plan Estratégico con la vision del usuario.

Analizar la competitividad del entorno empresarial en el que opera el Cross Training
Wolfcross, en la 3" Etapa del Recreo - Duran (2025).

Organizar estrategias de Marketing para cubrir las necesidades de la clientela del Cross

Training Wolfcross, y transformarlas en fortalezas comerciables.

Elaborar un Plan de Accion que idealice mejoras para el Cross Training Wolfcross, bajo

un sistema presupuestario a corto y largo plazo.

Preguntas de Investigacion Cientifica:

¢Cuales son las expectativas de los clientes del Cross Training Wolfcross, segln los
resultados de la encuesta digital que orienta el Plan Estratégico con la vision del usuario?

¢Cuan alta es la competitividad del entorno empresarial en el que opera el Cross Training
Wolfcross, en la 3ra Etapa del Recreo - Duran (2025)?

¢COomo organizar estrategias de Marketing que cubran las necesidades de la clientela del

Cross Training Wolfcross y se transformen en fortalezas comerciables?

¢Qué tipo de mejoras se pueden idealizar en un Plan de Accidn para el Cross Training
Wolfcross, bajo un sistema presupuestario a corto y largo plazo?

Linea de Investigacién Institucional / Facultad.

Desarrollo Empresarial y del Talento Humano.
Estudio de modelos Idoneos aplicados en la administracion empresarial, por medio del

Disefio y Formulacion de modelos empresariales para el desarrollo sostenible.
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Il ANALISIS DEL CASO DE ESTUDIO

Plan estratégico para Cross Training Wolfcross

Un plan estratégico forma una guia para que la empresa tenga claro diversos objetivos que
perfeccionen a la entidad. Se prevé un lapso conveniente y recursos suficientes que paulatinamente
hagan una diferencia cuando los resultados se concreten para posiblemente replicarse, segin sea
el interés de duplicacion, generandose una innovacion de cadenas. Asi, Cross Training Wolfcross
visualiza mejoras en su estilo de negocios por medio de la incorporacion de factores que los propios

usuarios consideraron necesarios, bajo su propia perspectiva de consumo de nuestro producto.

Las falencias se convierten en un impulso para alcanzar la gloria comercial. Los problemas
pasan de ser un enemigo a un incentivo constante de superacion, al igual que la opinion de
descontento de un usuario; a esta se le puede dar poca importancia, aungue una excelente iniciativa
la veria como la oportunidad de escuchar a alguien que utiliza los servicios del local, siendo la

cobertura de aquella necesidad parte de una retroalimentacion que advierta futuras quejas masivas.

Estudio del escenario empresarial

Es de severa relevancia analizar el estado en que se encuentra la empresa para determinar
si los actuales factores conducen al indudable fracaso, pronto éxito, o logro de mayor trabajo. Esta
observacion radica en la demanda del producto o servicio, competencia, feedback de la clientela,
posicion mercantil, entre otros puntos que generen un efecto definitivo. Por ello, para verter una

opinion especializada para Cross Training Wolfcross usaremos herramientas como:

e FODA

e Encuesta a clientes

e Analisis del mercado, y de la mision / vision
e Estrategia de marketing

e Plan de accién

12



Deontologia de la propuesta

Calidad. El atributo de la propuesta es fundamental, ya que estd desarrollada con una

vision empresarial alineada a la opinion del cliente. Se garantizan soluciones efectivas y realistas.

Coherencia. Fomentan una estructura solida, basada en principios bien definidos, los
cuales aseguren que cada elemento contribuya a la fidelizacion armdnica de lo aqui planteado.

Viabilidad. La implementacion del estudio disefia criterios alcanzables que se adeclen a

contextos venideros en escenarios variados sin perder su efectividad, como principio indivisible.

Innovacion. El enfoque emprendedor visualiza su distincion en el mercado. Se ofrecen

soluciones atractivas que refuerzan retener al usuario, bajo sus expectativa de invencion.

Sustentabilidad Flexible. El fin es una honesta vision a largo plazo, que avale su
evolucion en raiz de la continuidad sin llegar a gastos innecesarios. Se aplica una adaptabilidad a

distintas expectativa, las que permiten ajustes que la hagan ain mas efectiva paulatinamente.

Transparencia. La claridad en los objetivos y metodologia refuerzan la esperanza de los

involucrados. Evita cualquier confusion que se radique en una posible mala interpretacion.

Eficiencia. Cada aspecto de la iniciativa se disefia para maximizar la lealtad de la clientela,

optimizar recursos, y medir correctamente resultados proactivos para ambas partes.

Orientacion Al Cliente. Fundamenta un analisis de expectativas del consumidor con

estrategias que sean realmente llevaderas para estos mismos, junto a proximos miembros.

Rigor Metodologico. La estructura justifica con estudios metodologicos, historicos,

econémicos, y datos comprobables que eviten la improvisacion para garantizar la credibilidad.

Etica Profesional. Se respetan principios éticos en la accion, evitando practicas engafiosas

que comprometan la confianza de socios, o del mismo hacedor de la investigacion.

Evaluacion Continua. Se incorpora mecanismos de monitoreo con mejora constante que

aseguren su eficacia, ademas de su correcta actualizacion ante futuras problematicas adversas.

13



111 PROPUESTA

Titulo

Desarrollar un Plan estratégico para fidelizar a clientes del Cross Training Wolfcross en la
3ra Etapa de Recreo — Duran (2025)

Resumen ejecutivo

Segun lo datos arrojados, el gimnasio Cross Training Wolfcross tiene consumidores que se
mantienen fiel, quiza mas que por lealtad, sea porque no hay esta clase de entidades cerca, pero es
un punto que se debe de aprovechar, pues, en algun escenario donde la competencia fluctie va a
iniciar un problema. Por ello, se atendid sus necesidades, y de estas estd hecho el Plan estratégico.
Se enfatiza en que si hay competidores, aungue no son contiguos. Ante esa amenaza por venir se
hace una categorizacion de donde hay que iniciar para cubrir falencias, como: seguridad,;
infraestructura; tecnologia; persona calificado; parqueo; cercania; redes sociales; propaganda;

atencion al cliente; salud; alimentacion; y lo mas importante, deseo de superacion empresarial.

Observacion del Mercado

Crossfit Training Wolfcross se encuentra en la Tercera Etapa del Recreo — Duran, se ha
establecido con éxito en el mercado. En esta zona, ademas de este centro deportivo, existen otros
dos circulos deportivos especializados en Crossfit y Box, aunque no en el sector en si: Dominon
Box, ubicado en la Quinta Etapa del Recreo; y Crossfit Xparta Box, en la Segunda Etapa.

Mision — Visién
Mision. Crossfit Training Wolfcross se distingue por su compromiso en promover la

actividad fisica a través de un equipo profesional capacitado, con empatia, innovacion, y seguridad.

Vision. Ser identificados como uno de los principales centros de acondicionamiento

atlético, destacados por promover con el deporte la salud fisica y mental en jovenes y adultos.

14



Andlisis FODA

Es valiosa esta herramienta, ya que permite al estudios cientifico de una empresa establecer
cuan precisos son los pros y contras a los que se enfrenta en la actualidad, a partir de sus: fortalezas,
oportunidades, debilidades, y amenazas. Se divide asi en 4 pilares concretos que se convertira la
mitad en armas para hacer frente a la otra parte.

Tabla 1. Expectativas y necesidades de los clientes Cross Training Wolfcross

Fortalezas Oportunidades

e Personal capacitado e Zona poblada

e Empatia con el usuario e Gimnasios lejanos

e Terreno amplio e Motivacién de referidos

e Vision empresarial e Personal diversificado
Debilidades Amenazas

e Sistema de seguridad insuficiente e Escasos programas deportivos

e Sin Redes Sociales e Bajo nivel de promociones

e Falta de instrumentos digitales e Inseguridad zonal

e Poco personal e Falta de motivacién

Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Matriz FODA

Capacitacion Y Aumento De Personal. Este es un ejemplo claro de cdémo una debilidad
puede convertirse en fortaleza; si bien se reconoce el déficit de personal que integra la empresa, el
publico asegura que son capacitados. Por ello, la solucion clara es duplicar o triplicar lo que ya se
tiene en este aspecto, por medio de contratacion a nuevos elementos que de igual forma sean

competentes, sepan como facultar a sus compafieros con nuevas posibles técnicas entre si.

Innovacion Tecnoldgica E Incursion De RRSS. Las Redes sociales son nulas, por asi
decirlo; existio el intento de mantenerse en internet, pero fue breve. Por ello, hay que renovar
redes, incursionar en nuevas, dar un buen servicio en atencion de cliente, o diariamente dar cabida

a propagandas que sirvan a corto y largo plazo para los objetivos del CTW.
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Por esto, contratar a un periodista y un marquetero es relevante, pues, se ayudarian entre si
en distintos aspectos: hacer que los acontecimientos de actualidad convengan a la empresa; estar
a cargo de Recepcion, mientras que el otro estd en RRSS, o haciendo campafia publicitaria de

campo, como gravando reels, o contratando e instalando vallas publicitarias.

Adquisicion De Equipo De Seguridad. Se sabe que la seguridad es uno de los puntos mas
importantes de cualquier negocio de Ecuador, debido al presente escenario de inseguridad que se
vive. La instalacion de cdmaras, monitoreo, junto a personal de resguardo son aristas que la
administracion no debe de pasar por alto, mas por su alta carencia que facilitaria un hecho fortuito,

en conjunto de una posible demanda por victimas, mas mala imagen.

Territorio, Poblacién, Y Competencia Zonal. Los habitantes son, en mayoria de estrato
social medio; ubicado en la 3°" Etapa del Recreo en Duran. Por ende, es de un gran interés llegar
a atraer masas de este sector en concreto, o sea, las diferentes etapas de El Recreo, el cual esta
inmerso en la parroquia Eloy Alfaro del Municipio de Durén. Dicha zona se compone por 22948
pobladores, segun el censo 2013, mientras que el total en toda la ciudad era de235769 habitantes.

Mientras que, en el Gltimo Censo de 2022, si bien no se concreta sobre sus divisiones, si se
habla de un alza poblacional. Es decir, pasé a casi rozar los 236 mil a poseer 393910 personas;
esto indica una escalada de 28,87%, lo que se puede deducir que ocurrié también en el Recreo.
Asi, se concluye que nuestro primer publico afin es de 29583 individuos, y que, de difundirse las
mejoras, se aspira llegar a al menos el 1% de estos, 296 posibles clientes.

Nuestras cifras indican que, para llegar a una estabilidad financiera, renovar, e idealizar a
futuro se puede, consiguiendo 114 miembros que costeen su membresia de $120 USD. Estos son
apenas 38,51% de los 296 que se visualiza, como viables. Los rivales son blandengues, casi
extrapolandose a una territorialidad de un centro deportivo por Etapa. Con las mejoras ya asentadas
en el establecimiento, la primera meta es monopolizar cada etapa de El Recreo.

Importancia Motivacional. Motivar es un pilar fundamental, como ya se vio al inicio de
este proyecto, sin esto nunca se hablaria de gimnasios que se originan desde antes de Cristo en
culturas ya extintas. Por ende, la incitacion para la salud / buen fisico es algo fijo, en cuanto a

popularidad, ademas de redituable, bajo todas sus aristas inmersas en la Economia.
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Estrategia de Marketing del Cross Training Wolfcross

La Estrategia de Marketing del CTW busca el crecimiento sostenido de la empresa en el

competitivo sector del fitness. Desarrollar un enfoque definido fideliza a los usuarios, fortalecer la

marca, y formar una comunidad comprometida con sus valores. ElI marketing efectivo considera,

no solo la promocidn de sus servicios, sino también la creacion de experiencias Gnicas que enlacen

emocionalmente. A través de tacticas individualizadas, Cross Training Wolfcross posee la

oportunidad de incrementar su base de clientela con el adecuado provecho de los siguientes puntos:

Tabla 2. Estrategias de Marketing de Cross Training Wolfcross

Estrategia de Marketing de Cross Training Wolfcross

Contratacion de 2 licenciados en Periodismo y Marketing, con logros: Publicidad, RRSS,

Asistencia a cliente, ademas de que tenga empatia, principios, y capacidad de rotar.

La recepcion seré el area de comunicacion, turnadndose ser recepcionistas. Una vez se
establezca las 24/7 como horario laboral definido, ambos ya habran aprendido entre si,

y formado su guia de trabajo, rotando 12 horas entre si, semanalmente (mafiana / noche).

Vallas publicitarias en todo el sector de El Recreo — Duran que con los meses se iran

desplazando por toda la ciudad, en medida que los recursos de igual manera crezcan.

Dar importancia a la membresia y sus beneficios, como: infraestructura tecnoldgica de

punta, seguridad externa e interna, Zona Bar, Dispensario, asesoramiento en dieta...

La propaganda virtual es vital. Debera desarrollarse con: videos, reels, imégenes, post,

entrevistas, redaccion... desde la innovacion y tendencia (con su propio presupuesto).

Hacer planes semestrales de competencias deportivas de las disciplinas que se ejecuten
en el gimnasio. El premio mayor es medio afio gratuito a los ganadores (con la opcion
de volverse a postular para la siguiente competencia), o0 $500. Solo a los miembros fieles

que hayan pagado sus 6 meses, y disciplinas que esté compuesta por mas de 30 personas.

Resaltar que el gimnasio es integrador. Es entendible que una membresia de $120 no es
del todo atractiva, pero cuando se dé a conocer sobre sus beneficios de deben motivar a
que el usuario sepa que puede integrar a 5 personas adicionales. Sin embargo, para evitar

aforos solo puede ir dos personas a entrenar juntos (por ejemplo, una pareja de novios).

Elaborado por: Onofre, A. (2025)
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Encuestas

Expectativas y necesidades de los clientes

Tabla 3. Expectativas y necesidades de los clientes Cross Training Wolfcross

¢ Cuales son las necesidades y expectativas de los clientes | Frecuencia Porcentaje
Cross Training Wolfcross?

Un entorno de entrenamiento seguro y motivador. 28 27,5 %
Atencion personalizada y calificada por los instructores. 29 28,4 %
Variedad en los programas y servicios ofrecidos. 14 13,7 %
Mejorar su condicién fisica y salud. 21 20,6 %
Buena relacion calidad / precio. 10 9,8 %
Total 102 100%

Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Figura 1. Expectativas y necesidades de los clientes Cross Training Wolfcross

Expectativas y necesidades de los clientes
de Cross Training Wolfcross

B Un entorno de entrenamiento seguro
y motivador

B Atencidn personalizada y calificada
por los instructores
Variedad en los programas y servicios
ofrecidos

B Mejorar su condicion fisica y salud

m\ B Buena relacidn calidad / precio

Nota. La importancia de la economia y la seguridad [Grafico circular]

Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Anélisis 1. Este punto refleja precisamente la importancia de la encuesta a la clientela
porque para ella es de vital relevancia la seguridad, motivacion, y mas que nada el precio. De 102

encuestados, el 28,4% espera una buena atencion personalizada por los instructores, a comparacién

de otros que prefieren variedad de programas, como el 13,7%.
18



Comparativa del CTW con la competencia

Tabla 4. Comparacion de Cross Training Wolfcross y su competencia

¢ Como se compara el Cross Training Wolfcross con su Frecuencia | Porcentaje
competencia en servicios y calidad de atencion?

CTW brinda servicios més variados y personalizados. 24 23,5 %
CTW Tiene una mejor relacién calidad / precio. 24 23,5 %
CTW posee atencion mas calificada y personalizada. 26 25,5 %
Competencia ofrece servicios mas innovadores y tecnoldgicos. 16 15,7 %
Competencia tiene mejor ubicacion y acceso. 12 11,8 %
Total% 102 100%

Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Figura 2. Comparacion de Cross Training Wolfcross y su competencia

Comparacion de Cross Training Wolfcross y su competencia

M Brinda servicios mds variados y
personalizados

M Tiene una mejor relacion calidad /
precio
Atencién mas calificada y
personalizada

B Competencia ofrece servicios mas
innovadores y tecnolégicos

B Competencia tiene mejor
ubicacién y acceso

Nota. Casi el 20% de descontento, la seguridad es vital [Grafico circular]
Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Analisis 2. Las personas que consideran a la atencién al cliente mas calificada y
personalizada que la competencia recaen en el 23.5%, y estan a la par con los que piensan que los
si hay variedad personalizada. Aunque, si se ve cierto porcentaje de descontento, ya que al 15,7%
les parece que la competencia les ofrece servicios mas innovadores y tecnolégicos; por ultimo, el
11,8% comenta que CTW es superada por su supuesta ubicacion insegura.
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Expectativa del cliente para su fidelizacion

Tabla 5. Estrategias para fidelizar la clientela de Cross Training Wolfcross

¢ Cuales son las técnicas que espera la clientela para fidelizar | Frecuencia | Porcentaje
su estadia en el Cross Training Wolfcross?

Programas personalizados adaptados a necesidades. 36 35,3 %
Implementacion de un sistema de recompensas. 23 225%
Mejorar la comunicacion en RRSS. 21 20,6 %
Descuentos a los clientes por su lealtad. 16 15,7 %
Programa de referidos para atraer nuevos clientes. 6 59 %
Total% 102 100%

Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Figura 3. Estrategias para fidelizar la clientela de Cross Training Wolfcross

Estrategias para fidelizar la clientela de CTW

B Programas personalizados
adaptados a necesidades

B Implementacion de un sistema de
recompensas
Mejorar la comunicacion en RRSS

B Descuentos a los clientes por su
lealtad

B Programa de referidos para atraer
nuevos clientes

Nota. EI 26% cree que la empresa puede mejorar en comunicacion y marquetin [Grafico circular]
Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Anélisis 3. El 35,3% opina que CTW brinda servicios personalizados que se adaptan a las
necesidades del usuario; el 22,5% afirma que si implementan recompensas en su sistema; mientras
que el 15,7% le parece atractivo el ofrecimiento de descuentos y promociones para clientela leal.
Aunque, también aconseja el 20,6% mejorar la comunicacion con una mejor interaccion en las
RRSS; y el 5,9% recomienda un programa de referidos para conquistar clientes nuevos.
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Evaluacion del plan estratégico del CTW, segun el usuario

Tabla 6. Puntos evaluativos del plan estratégico del Cross Training Wolfcross

¢ Como se puede evaluar el plan estratégico del Frecuencia | Porcentaje
Cross Training Wolfcross?

Medir el aumento de la retencion de clientes. 27 27,2 %
Evaluar la satisfaccion del cliente con encuestas. 20 19,4 %
Analizar los ingresos y rentabilidad. 24 23,3 %
Examinar el impacto de la reputacion y marca. 19 18,4 %
Evaluar la efectividad de las estrategias. 12 11,7 %
Total% 102 100%

Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Figura 4. Evaluacién del plan estratégico del Cross Training Wolfcross
Evaluacion del plan estratégico de CTW

B Medir el aumento de la retencién
de clientes

M Evaluar la satisfaccion del cliente
con encuestas
Analizar los ingresos y rentabilidad

W Examinar el impacto de Ia

reputaciéon y marca
M Evaluar la efectividad de las
estrategias

23% I

Nota. EI 19,4% ve necesario que la empresa conozca la opinion de la clientela [Gréafico circular]
Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Analisis 4. El 27,2% sugiere estar pendientes del aumento de personas y su lealtad en su
asistencia al local; el 23,3% fomenta el analisis del ingreso en ventas, junto a su rentabilidad; el
19,4% siente que su opinion es importante y promueve que se fomente la satisfaccion del cliente
con encuestas 0 comentarios; el 18,4% y el 11,7% piden que no se estanquen en el ahora, sino
también conlleven un estudio de cémo hubo un aumento en pasadas negociaciones y sus tacticas.
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Plan estratégico de Cross Training Wolfcross

Llevar un andlisis general de la encuesta es idoneo para desarrollar un listado de como se

puede mejorar la situacion de una empresa, a través de la propia opinién de su clientela, en este

caso de Cross Training Wolfcross. Asi se produce un plan estratégico ya comprobado por el mismo

principal interesado, o sea, el usuario del gimnasio que consume el producto de CTW.

A continuacion, se presentara un cuadro con puntos recabados de la encuesta, donde se

utiliza las 3 primeras preguntas de la encuesta, y a partir de su porcentaje se proveera su nivel de

importancia para llegar a un resultado que mejore las instalaciones de lugar, y sea redituable para

ambas partes. Todo, siguiendo los consejos de la 4ta pregunta que fomenta la evaluacion del plan.

Porcentaje (P), Nivel de Importancia (NI), Alto (A), Medio (M), Bajo (B), Orden (O)

Tabla 7. Andlisis general del plan estratégico, acorde a la encuesta

Requerimiento o logro P NI O

Un entorno de entrenamiento seguro y motivador 23,5 % A 4
Atencion personalizada y calificada por los instructores 23,5 % A 5
Variedad en los programas y servicios ofrecidos 25,5 % A 2
Mejorar su condicién fisica y salud 15,7 % M 10

Buena relacién calidad / precio 11,8 % M 13

Brinda servicios mas variados y personalizados 23,5 % A 6
Tiene una mejor relacién calidad / precio 23,5 % A 7
Ensefianza mas competente e individual 25,5 % A 3
Competencia ofrece servicios mas innovadores y tecnolégicos | 15,7 % M 11
Competencia tiene mejor ubicacién y acceso 11,8 % M 14
Programas personalizados adaptados a necesidades 35,3 % A 1
Implementacion de un sistema de recompensas 22,5% A 8
Optimizar la comunicacion en RRSS 20,6 % A 9
Descuentos a los clientes por su lealtad 15,7 % M 12
Programa de referidos para atraer nuevos usuarios 59 % B 15

Elaborado por: Onofre, A. (2025)
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Analisis 5. Los clientes del Cross Training Wolfcross exigen en demasia una variedad de
programas que estén acordes a sus necesidades deportivas, con asistencia personalizada; es preciso
integrar nuevos instructores capacitados y empaticos, ya que los actuales no dan abasto; estos
deben de realizar una excelente labor, como los antiguos. (1, 2, 3, 5, 6).

Se siente inseguro el usuario. Esta preocupacion es nacional, al ser usual que los gimnasios
sean blancos del crimen organizado, como el sicariato en contra de Efrain Ruales (27 / 01/ 2021)
o Alex ‘El Leon’ Paredes (17 / 04 / 2023). Se debe de agregar mas camaras en el interior y fuera

de la entidad, junto a guardias de seguridad privada que socaven imprevistos (4).

El consumidor quiere sentirse comodo econémicamente. Se podria realizar ofertas que
aseguren la percepcion de beneficio, como una “CTW Card” que permita la entrada y salida a las
instalaciones, ello reflejaria proteccion, y fomentaria el pago puntual de cuotas. Otra promocion
es ser socio, con esto obtienen 1 semana gratuita por cada 3 meses de pago; ocasionaria un mes de

supuesta “pérdida”, pero también un afo pagado por un individuo fiel a la empresa...

El sistema de referidos fue del 6 %, es una gran cifra. Asi se genera 1 semana gratis a cada
persona que traiga 1 nuevo socio dispuesto a pagar su membresia de 3 meses. Alguien sin ingresos,
interesado en hacer uso de las maquinas, sera alguien vital, pues, integrard 4 usuarios al mes por

su gratuidad, y el local a cambio tendra un afio de consumo al contado. (7, 8, 12, 13, 15)

Los encuestados creen que la atencion y motivacion, tanto corporal, como virtualmente,
deben de innovar. Se lograra con la contratacion de 1 periodista, y 1 marquetero receptivos a las
tendencias, atentos, y empaéticos, ya que desde la Recepcion seran el primer rostro. Publicaran
promociones; daran ideas innovadoras, como concursos anuales de zumba, halterofilia... Parte de

los ingresos se dirigiran para publicidad en redes para invertir en las siguientes ideas. (9)

La clientela quiere mejoras en su fisico / salud, e innovacion tecnoldgica. Se transmitira
confianza con seguras puertas externas para el ingreso a recepcion, solo con la “CTW Card”, y
otras puertas interiores para el acceso a instalaciones, estas se optimizaran con maquinaria digital
de punta. La Zona Bar fomentara el consumo de comida sana por un chef y su ayudante; trabajaran
en conjunto a Sanidad, compuesta por un nutricionista, y un fisioterapeuta o kinesiélogo. (10, 11)
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Ubicacion y accesos idoneos. Se plantea que en 5 afios la empresa ahorre suficiente para
un terreno aledafio que sirva de estacionamiento. Ademas de invertir en una cadena que disponga
iguales beneficios. Permitird al socio del Sur entrenar en el Norte, valiendo la “CTW Card”, donde

sea. La Comunicacion en RRSS, es un trabajo gradual de crecimiento exponencial. (14).

A partir de este andlisis que contempla un estudio minucioso de las necesidades del
comprador, en virtud de los 3 primeros puntos de la encuesta, bajo reglamentos impuestos en la 4%
interrogante. Se adjunta un breve listado de acciones que debe realizar CTW para obtener bonanza,

si dispone de una correcta asesoria empresarial, al igual que en el presente proyecto:

Tabla 8. Estrategias del Cross Training Wolfcross

Estrategias del Cross Training Wolfcross

Diversificar programas de entrenamiento.

Contratar personal calificado: asesor empresarial, entrenadores, guardias, chef y su

ayudante, nutricionista, fisioterapeuta o kinesidlogo, periodista, marquetero.

Integrar cdmaras de seguridad y puertas digitales (interno y externo).
Crear la Tarjeta Cross Training WofCross o (CTW Card).

Publicitar una 7 dias de gratuidad a cambio del pago de tres meses de membresia.

Difundir una semana gratuita por la incorporacion de la membresia de un referido.

Mejorar la tecnologia de la maquinaria deportiva.

Establecer una Zona Bar que fomente el consumo de comida saludable.

Fundar un dispensario que ayude en inconvenientes médicos y guias nutricionales

Implantar concursos anuales de las disciplinas deportivas del gimnasio.

Dar prioridad a las redes sociales y al feedback de empleados / clientes.

Invertir en publicidad fisicay en RRSS que promocione redituabilidad para usuarios.

Ahorrar para el presente y futuro crecimiento de la empresa.

Dar marcha a cadenas de gimnasios en varios puntos de la ciudad.

Renovar con un amplio espacio de estacionamiento exclusivo.

Elaborado por: Onofre, A. (2025)
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Plan de accién

Tabla 9. Lista presupuestaria a corto y largo plazo del Cross Training Wolfcross

Area

alimentacion

y linea blanca

Accidn Meta Actor Tiempo | Inversion
Programas Diversificacion | Administracion | Investigador | 1 semana $200
deportivos | en entrenamiento
Contrato de | Ayuda gerencial Gerencia Administrador | Perenne $600
asesor emp. Contaduria de empresas
Contrato de Asesoria Sala de 3 Perenne $1800

entrenadores deportiva maquinas entrenadores
Contrato de Seguridad Exterior local y 3 guardias Perenne $1800
guardias camaras
Contrato de Dieta Bar 1 chef Perenne $600
chef personalizada
Contrato de Dieta Bar 1 ayudante Perenne $450
ayudante personalizada
Nutricionista | Guia nutricional Dispensario Nutricionista | Perenne $600
Contrato de Asistencia Dispensario fisioterapeuta | Perenne $600
fisioterapeuta médica 0 kinesiologo
Contrato de RRSSy Recepcion 1 periodista | Perenne $600
periodista Publicidad
Contrato de RRSSy Comunicacién | 1 marquetero | Perenne $600
marquetero Publicidad

Integrar Seguridad Exterior e 10 cAmaras | 1 semana $2 000

camaras interior
20 nuevos Innovacion Sala de Caminadoras, | 6 meses $15 000

implementos tecnoldgica maquinas bicicleta,
Publicitar el | Adquirir nuevos | RRSSYy calle Posts, vallas, | Perenne $200
local miembros volantes. ..
Zona bar Incentivar buena Zona bar Construccion | 6 meses $3000
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Dispensario Seguridad Dispensario Construccion | 6 meses $3000
médica implementos
CTW Card Identidad y Tecnologia Disefiador de | 6 meses $500
seguridad tarjetas
Puertas Seguridad, Tecnologia Linea blanca | 6 meses $1000
digitales confianza
Concursos Incentivo y Innovacion Promocidn 1 afo $0
sentido de (Gratuidad
pertenencia membresia)
Parqueo Confianza Parqueadero - Parqueadero 5 afios $150 000
vehicular Terreno vecino
Cadenas Comodidad en Cadenas Cadenas 10 afios | $2 millones
ubicacion
Servicios Estabilidad de | Administracion | Luz, internet, | Perenne $450
Basicos funciones tel., gas, agua.
Chequeo Conservar lo Mantenimiento | NetWorking | Perenne $100
tecnoldgico invertido mensual
Total, del costo de accion de un solo gasto $24 700
Total, del costo de accion mensual (tipo sueldo a empleado) $8 400
Total, del costo de acciones macro $2 150 000

Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Analisis 6. Para el desarrollo prudente de la economia de la empresa se plantea que la
primera inversion sean los puntos de verde, al ser un solo gasto. Luego, con instalaciones ya bien
ubicadas, se pase a invertir en las aristas azules (tecnologia, linea blanca, infraestructura, personal,

y mantenimiento), ya que son egresos mensuales. Asi de a poco lo que se destaca en naranja.

Asi, $24700 (verde) se recuperaran en un afo, a través de las membresias: $2058,3 (c/m);
eso en unién a los gastos fijos (azul) reflejan $10458,3 USD = [$2058,3 + $8400]. De esta forma
para obtener beneficios, se agrega el 30% del anterior subtotal, como ganancia, y se lo adhiere al
mismo subtotal para conseguir una meta casa mes: $13595,79 = [$10458,3+ (1045,83x3)].
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A continuacion, se plantea un sistema de membresias y horarios que motive al usuario optar
por la mensualidad completa, y no parcial para ganar mayores recompensas, los que se reflejan en

ingresos para la compafiia, los cuales se solventen en una futura inversion macro:

Tabla 10. Horarios y clasificacion de la CTW Card

Clasificacion Tiempo Hora Pago
Gallo Matutino 7:00 - 13:00 $75
Colibri Vespertino 13:00 — 18:00 $60
Buho Nocturno 18:00 - 00:00 $75
Murciélago Madrugada 00:00 - 7:00 $90
Hormiga 2417 00:00 - 00:00 $120

Elaborado por: Onofre, A. (2025)

Andlisis 7. Se aspira que el cliente se motive a ser hormiga, y tome la membresia absoluta.
Lo cual se resumiria en que el CTW debe de tener casi 114 miembros hormigas para alcanzar un
aproximado de $13600, o en otro caso, 227 colibris. Se entiende que la mafiana y noche son los
mas apetecidos por ser el tiempo libre de trabajadores, mientras que la tarde es mas idonea para
estudiantes que no poseen mucho dinero, al no tener laburo, pero si sus tutelares; mientras, alguien

que utilice el servicio de madrugada pagara mas al atenderlo en horas especiales.

Si se ahorra el 80% de las ganancias (0 sea, $2510 = [313,749x4] del beneficio total de
$3137,49 = [1045,83x3]), se lo destinara al parqueadero que en la propuesta se espera hacer dentro
de un lustro. Si es viable, ya que se obtendrian $150600 [($2510 x 12) 5], suficientes para comprar
una casa grande en zonas aledafas, demolerla, y hacerlo parqueo, bajo el mismo presupuesto.

Mientras que el 20% se destinaria para un ahorro futuro, y pago parcial del sueldo del duefio.

Se esperan ingresos en venta de medicinas, suplementos, alimentos, o parqueo para de esa
forma mejorar los enseres deportivos en la Sala de Maquinas, y ampliar el establecimiento. En
esos 5 afos, quiza se consiga mas del minimo que se ansia en esta estudio, y en otra media década
adicionales sea factible la cadena de gimnasios. Una vez instalado el 10™ local podra crearse uno
nuevo anualmente, hasta esparcirse por todo el Pais, y alguien de Duran use la CTW Card en Costa,

Sierra, Oriente, Galapagos, y con confianza, tal vez, en otras naciones también.
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CONCLUSIONES

A partir de la encuesta virtual, aplicada a los clientes de Cross Training Wolfcross, se logré
identificar que las principales expectativas de estos incluyen un servicio mas personalizado e
incentivos de recompensas. Los usuarios expresaron interés en un asesoramiento mas directo y en
mejorar su experiencia en el gimnasio, lo que sugiere la importancia de desplegar un enfoque
adaptado a preferencias individuales. Este hallazgo subraya la relevancia de escucharlos

activamente para poder ajustar la atencidn a sus paulatinas peticiones especificas.

El andlisis del entorno empresarial en la 3°® Etapa Recreo (2025) revela una plaza
levemente competitiva, pero con una creciente demanda. También se identificaron desafios claves,
como la necesidad de adaptacion a nuevas tendencias, y falta de diferenciacidn en algunas areas
de servicio. Las propuestas a largo plazo sugieren que CTW debe concentrarse en renovar su
oferta, crear alianzas estratégicas con la propia clientela, ademas de robustecer su presencia digital

para un crecimiento sostenido en este sector de tantos contrincantes.

Las estrategias de marketing desarrolladas para Cross Training Wolfcross se centran en
individualizar la comunicacién con el deportista, junto al uso de plataformas computarizadas para
optimar el feedback. Transformar las necesidades en fortalezas implica camparias personificadas
que resalten los beneficios de pertenecer a la comunidad de Wolfcross. Ademas, se recomienda
invertir en programas de fidelizacion que fomenten el boca a boca de la marca por los mismos

atletas, convirtiéndose en una idea integradora de familiares, amigos y conocidos.

El Plan Accién para el CTW incorpora el uso del enfoque metodoldgico que combina el
analisis de mercado, retroalimentacién del consumidor, tacticas de innovacion, ademas de un
sistema presupuestario que prevé cada valor para cada funcién. Este plan se orienta a la mejora
continua de asistencia, diversificacion de oferta y aprovechamiento de nuevas tecnologias. Todo
ello con el objetivo de consolidar la imagen, por medio de la perspectiva de quien hace uso de las

instalaciones, eso asegurara sostenibilidad a largo plazo, como su expansién en cadenas.
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RECOMENDACIONES

Para identificar las expectativas de los clientes, se recomienda que Cross Training
Wolfcross implemente encuestas digitales periddicas a través de plataformas como Google Forms
o0 redes sociales, con preguntas claras y especificas sobre: la calidad del servicio, instalaciones,
entrenadores, u horarios. Ademas, se sugiere incentivar la participacion mediante descuentos o
sorteos para obtener una mayor tasa de respuesta. El feedback debera analizarse y presentarse en

reportes trimestrales para ajustar estrategias en funcién de la retroalimentacion.

En cuanto al analisis de la competitividad del entorno, la empresa debe realizar un estudio
de mercado enfocado en la oferta y demanda de centros de entrenamiento similares en la zona, ya
que, aunque hay casi uno por cada Etapa de El Recreo, pueden originarse nuevos con el tiempo.
Se recomienda aplicar herramientas como el analisis FODA o las 5 Fuerzas de Porter para conocer
las amenazas y oportunidades del sector. Ademas, es util recopilar informacién sobre precios,
promociones, junto a servicios diferenciadores de la competencia, eso le dard a Wolfcross ventajas

competitivas, ademas de posicionarse de manera mas efectiva en el mercado local.

Para organizar estrategias de marketing que atiendan las necesidades de la clientela y las
conviertan en fortalezas comerciables, Wolfcross tendra que enfocarse en el marketing digital a
través de campafas en RRSS, contenido atractivo con videos de entrenamientos, y testimonios de
clientes. Se recomienda llevar a cabo los programas de fidelizacién, como membresias con
beneficios exclusivos, alianzas con marcas deportivas, en conjunto de descuentos para clientes
recurrentes. También seria clave destacar la estrategia de referidos, donde los clientes actuales

obtengan incentivos por traer nuevos miembros al gimnasio.

Finalmente, el Plan de Accion con su enfoque presupuestario va a cambiar de a poco, ante
diferentes factores comerciales. Por ello, se sugiere establecer prioridades, segin el impacto y la
viabilidad financiera. Es idoneo detallar las inversiones en equipamiento, infraestructura y
capacitacion del personal, ya que se asegura un equilibrio entre costos / beneficios, cumpliéndose
las correctas normativas legales, como la canasta basica en los sueldos de los trabajadores.
Ademas, se podrian explorar nuevas fuentes de financiamiento como alianzas o patrocinios que

faciliten la implementacion de mejoras sin comprometer la estabilidad monetaria del negocio.
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ANEXQOS

Modelo la encuesta de la clientela del Cross Training Wolfcross

Figura 5. Modelo de la encuesta de la clientela del Cross Training Wolfcross
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Nota. Encuesta de 4 preguntas con descripcion, titulo, e imagen referencia que motivé a los
usuarios del CTW a dar su opinion para focalizar mejoras a corto y largo plazo.
Elaborado por: Onofre, A. (2025)
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Resultados de la encuesta de la clientela del Cross Training Wolfcross

Figura 6. Resultado de la encuesta de la clientela del Cross Training Wolfcross
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Breve resefia histdrica de los gimnasios

La Antigua Grecia (500 a.C. - 300 d.C.)

En la antigua Grecia, los gimnasios eran publicos, los jovenes se reunian para ejercitarse.
Estos eran esenciales para la formacion deportiva, pues, se consideraba que era fundamental la
Educacion Fisica para el desenvolvimiento, no solo corporal, sino también mental. Se practicaba:
atletismo, gimnasia, combate de cuerpo a cuerpo, entre otras disciplinas. De igual forma, se

ofrecian clases de filosofia, musica, poesia, pintura, escultura...

La importancia de centros de entrenamiento se reflejo en la arquitectura, donde eran
construidos con gran esmero, dotados de instalaciones de alta calidad. Aquellas salas eran para la
socializacion, donde la juventud interactu6 con diferentes clases sociales, aprendian valores como

disciplina y respeto. El deporte era fundamental para el desarrollo social, tipo preparaciénmilitar.

La influencia se expande hacia el resto del mundo occidental. Los romanos, por ejemplo,
adoptaron ejercicios de los griegos e incorporaron en su propia cultura, al igual que otros matices,
como la religion, cuando incorporaron a propios dioses, pero con distintos nombres. Incluso, hoy
una disciplina olimpica une estas dos ubicaciones, y se la llama “Lucha Grecorromana”, como se

lee en “Nano-Nana. Practica Grecorromana: Iniciacion a los deportes de lucha”. (Garcia, J., 2016)

Etimologia y expansion de la palabra " Gimnasio”

Ir6nicamente, aunque la venta de vestimentas deportivas aumenta, la palabra "gimnasio"
proviene del griego antiguo "yvuvéotiov" (gymnasion) que se deriva de "youvog" (gymnos), la cual
significa "desnudo™. Los atletas solian ejercitarse sin ropa para mostrar su virilidad ante hombres
0 mujeres, la orientacidn sexual de estos no era tab, como en el presente, sino que mas bien la

mayoria tendia a la bisexualidad, pues, la admiracion de los cuerpos era simbolo de superioridad.

Esta nacid en el siglo V a.C.; se convirtio al latin en "gymnasium™ (IV a. C.); hasta llegar
al castellano mil afios mas tarde, cuando Espafia se expandid. Treinta décadas después tomo una
colosal fuerza en los idiomas para describir lo mismo; aunque en la actualidad ya no se asocia,
necesariamente, con el desnudismo, si se recomienda practicarlo asi por salud o comodidad, segun

“;Entrenar desnudo? Estas son las ventajas de ejercitarse sin ropa”. (Univision, 2018)
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El Renacimiento y la Edad Moderna (1500 - 1800)

En el Renacimiento, los gimnasios denotaron un resurgir en Europa. Los académicos de la
época, como Juan Luis Vives, abogaron por la importancia de la Educacion Fisica para el progreso
integral del ser humano; hay que considerar que las acciones bélicas a gran escala aumentaron por
el hallazgo del nuevo mundo, y por ende, se maximizé la necesidad de la practica de deportes para
que los soldados de los imperios estén aptos para defender a su reino y atacar otros. Incluso, en
Ameérica se valoraba el ejercicio, los chasquis solian ponerse en forma para su labor de correr

grandes extensiones del territorio incaico para entregar y recibir mensajes codificados en quipus.

Sin embargo, como en todo episodio histérico, igualmente se formé una accién clasista
dentro de los centros deportivos europeos se convierten en puntos de reunion para la aristocracia,
donde se practicaban disciplinas que aun tienden a ser vistas como elitistas por el alto costo que
conlleva integrarlos, ya sea por implementacion, zona de entrenamiento, accesorios; ejemplo:
esgrima, tiro con arco, ballet, o patinaje. Eso no cambid, como se afirma en: “El clasismo, el

racismo y la misoginia estdin muy extendidos en el cricket, segun un informe”. (UCL, 2023)

En el siglo XV1, pensadores como Mercurialis escribieron sobre la importancia del deporte
en su obra De Arte Gymnastica, argumentaba que la actividad fisica beneficia todo el cuerpo, lo
que incluye la mente. En el siglo XVIII, con la llustracién, filésofos como Rousseau en su obra
“Emilio”, 0 “De la educacion” promovieron la formacion de ciudadanos fuertes y saludables. Con
el auge del nacionalismo, la politica, la consolidacién de los Estados, y supremacia se impulsaron
la creacion de sistemas gimnasticos organizados, como el método aleman de Friedrich Jahn, y
sueco de Per Henrik Ling, que estructuraron practicas con un enfoque estructuralmente

pedagdgico, que influia en los primeros movimientos deportivos modernos.

Los gimnasios se popularizaron y diversificaron paulatinamente hasta igualarse a salas de
practicas asiaticas, donde modestos hogares japoneses, por ejemplo, tienen sus propios dojos para
entrenarse en artes marciales sin tener que ir a otro lado, acortando tiempo y costos en dirigirse
hasta algun gimnasio del otro lado de la ciudad, ademas de pagar una mensualidad, cuando se
puede poseer con prontitud al tenerlo en casa. Ya para el siglo XIX era popular disciplinarse en
casa, tanto como ir a gimnasios para mejorar habilidades en el trabajo ya industrializado, verse

bien para lucirse ante la sociedad, o tener oportunidades en deportes en ascenso, tipo béisbol.
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El Siglo XI1X y XX (1800 - 2000)

Los gimnasios en este periodo experimentaron una transformacién significativa en su
estructura y funcion social. Durante el siglo XIX, el concepto se institucionalizd, especialmente
en Europa, donde la Educacién Fisica se introdujo en las instituciones academicas. Estos eran
vistos, principalmente, como puntos disciplinarios, enfocado en la fuerza y resistencia. Las
instalaciones se direccionaban hacia la flexibilidad, equilibrio y postura correcta. En este contexto,

asi se asocio con el fortalecimiento del cuerpo, conectandose con principios bienestar.

A lo largo de la Revolucion Industrial, las clases medias comenzaron a interesarse por el
bienestar corporal, debido a que los avances tecnoldgicos redujeron el trabajo del hombre en
muchas areas, lo que origino la idea de mantener un cuerpo activo. En este contexto, se iniciaron
las primeras escuelas de gimnasia, como el sistema de ejercicio aleman de Friedrich Ludwig Jahn
que promovia el uso de equipos, tipo: barras, anillos, pesas, caballos, cuerdas.... Implementos que

siguen utilizandose en varias disciplinas (danza, fisicoculturismo, entre otros).

Durante el siglo XX, los gimnasios evolucionaron ain mas con la expansion del deporte a
un fendmeno social y profesional. Especialmente después de la Segunda Guerra Mundial, pasaron
a ser zonas mas accesibles para el publico general. A partir de la década de 1960 a 1970, con el
auge de la cultura fitness y la popularizacién del culturismo, gracias a iconos como Arnold
Schwarzenegger, estos centros se centraron en el desarrollo muscular. Dejaron de ser solo un lugar

para mantener la salud, convirtiéndose en un bastion de culto al cuerpo.

En paralelo, la invencidon de nuevas maquinas de ejercicio permitié que estas salas de
ejercicio fueran mas variadas en sus ofertas. Se diversificaron en los actuales entrenamientos, con
una amplia gama de actividades, desde el levantamiento de pesas, el proceso cardiovascular, hasta
clases grupales como el yoga o el spinning. Este cambio reflejé una actitud positiva hacia el cuerpo,

en el que la estética, junto al rendimiento alcanzaron un pinaculo en la industria.

Asi, el gimnasio en los siglos XIX 'y XX paso de ser un lugar destinado a la formacion
fisica estricta a convertirse en un espacio donde se exploran diversas formas de bienestar fisico,
mental y social. Con el tiempo, estos se adaptaron a las tendencias contemporaneas, a través de la

inclusion multifuncional para personas de todas las edades o habilidades.
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La Era Moderna (2000 - actualidad)

Los gimnasios en la actualidad, desde la década de 2000, han experimentado una
transformacion significativa, adaptandose a las nuevas demandas de los usuarios y al avance de la
tecnologia. En los afios 2000, el concepto estaba mayormente relacionado con el entrenamiento
fisico convencional: pesas, maquinas cardiovasculares, clases grupales de aerobicos o spinning.
Sin embargo, en la Ultima década, estos evolucionaron, ofreciendo una amplia variedad que

satisfacen diferentes intereses, niveles de condicion fisica que mejoren los estilos de vida.

Un gran cambio fue diversificar las actividades. Espacios tradicionales incorporaron
modalidades como preparacién funcional, tipo: HIIT (Entrenamiento de Intervalos de Alta
Intensidad), yoga, o pilates, lo que atrajo un amplio publico. Ademas, las practicas en grupos
pequefios, con entrenadores especializados ganaron popularidad por ofrecer un ambiente enfocado,

asociandose la postura de educador — estudiante, solo que en una postura deportiva.

Por otro lado, el avance tecnoldgico fue una clave en esta evolucién. La modernidad esta
integrada con herramientas digitales que permiten a la clientela seguir su progreso en tiempo real
con dispositivos de seguimiento, tipo pantallas interactivas de docencia digital. Algunas
aplicaciones, incluso, ofrecen experiencias inmersivas en realidad virtual que se postulan a través
de lives que son transmitidas desde otros lugares. En otras palabras, un coach pude asesorar a
alguien de Guayaquil - Ecuador, aln si esté en su antipoda, Sumatra Utara — Indonesia.

La estética de estos centros cambid considerablemente. A menudo, los centros de fitness
estan disefiados para ofrecer no solo un espacio para el ejercicio, sino también un ambiente social
con zonas de descanso con areas de bienestar como cafeterias saludables. Esto responde a una
creciente tendencia hacia un enfoque mas holistico de la salud, que no solo se centra en el ejercicio
corporal, sino de igual manera en el bien mental. Es decir, no porgue el punto central sea que se

visualice una correcta exteriorizacion del cuerpo debe de descartarse las emociones.

Finalmente, estas salas deportivas se han vuelto mas inclusivas. Hoy, muchos ofrecen
opciones para diferentes agrupaciones etarios y niveles de habilidad, desde asesoria para personas
mayores o con movilidad reducida, hasta actos orientados a la rehabilitacion. Esto refleja una mejor

concientizacion sobre la importancia de hacer del ejercicio algo accesible para todos.
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El Deporte y la Economia

El Deporte es historicamente una manifestacion de la cultura humana, pero en la economia
contemporanea se convierte en un pilar fundamental que involucra muchos sectores. A medida
que las sociedades se globalizan, las actividades trascienden en su papel recreativo, consolidandose
como una industria multimillonaria, cuyo impacto va mas alla de los estadios y canchas. Equipos,
jugadores, patrocinadores, y medios de comunicacion tejieron una red compleja que genera flujos

monetarios significativos con la venta de boletos, transmision televisiva, y mercadotecnia.

El futbol, football, o balompié, como se lo conoce, ilustra a la perfeccion este escenario.
Mas que una disciplina, es un fendmeno global que mueve miles de millones de ddlares
anualmente. Los tratos de transmision, derechos de imagen, patrocinio, merchandising, y demas
gamas de produccion de capital contribuyen a la Patrimonio, tanto a nivel local, como internacional

desde un juego que integra apenas 11 personas por cada equipo.

Ademas, los grandes eventos, tipo: la Copa del Mundo o la Champions League, tienen un
fin directo en turismo, empleo, e infraestructura en ciudades anfitrionas, como Guayaquil y la Copa
Libertadores en 2022, cuando el Flamengo y el Athletico Paranaense se disputaban la final de esta
importante celebracion anual, quedando la “Perla del Pacifico™ en este episodio historico, como se
muestra en “Con 736 camaras, 10.000 policias y vigilancia en circuitos turisticos se busca que

Guayaquil muestre su mejor rostro como anfitriona de final copera”. (El Universo, 2022)

Por otro lado, los atletas, antes considerados simplemente figuras deportivas, ahora son
importantes actores econdmicos. Los contratos millonarios de jugadores de élite, los acuerdos de
apadrinamiento de marcas, e inversiones en su imagen personal demuestran como el deporte se
entrelaza en la produccion moderna. Esos acuerdos no solo benefician a deportistas, sino que

generan una cadena de valor que involucran a miles de empleados, a raiz de entidades comerciales.

Los avances tecnologicos juegan otro papel crucial en esta interseccion entre dinero y actos
deportivos. Las plataformas de streaming, la analitica de datos, y los dispositivos wearables crean
nuevas oportunidades para que compafias se conecten con aficionados de manera personalizada.
Las RRSS, por su parte, amplifican el alcance de los shows y atletas, lo que incrementa el valor

comercial, convirtiéndose el atletismo en un motor de innovacion en los negocios.
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Los gimnasios, un modelo de negocios

Los gimnasios evolucionan, significativamente, en actividades comerciales. Se convierten
en un sector dinamico con un golpe notable en el aumento de capitales y empleo. Su presencia
crecid, exponencialmente, debido a la preocupacion del bienestar de cada usuario, lo que impulso
a que la solicitud de servicios especializados se diversifique a modelos de negocio, con grandes

cadenas que ofrecen membresias accesibles, 0 promociones individualizados.

El auge de estos centros de deportes también generd una industria complementaria en
expansion que incluye: venta de equipos, suplementos alimenticios, apps de entrenamiento, entre
otras. Esta interconectividad fortalecid la economia, ademés de generar trabajos en multiples
sectores. La tecnologia innovd este &mbito, como con clases en linea, por ejemplo, las cuales

amplian el mercado maés alla de las acostumbradas instalaciones fisicas.

Desde una perspectiva financiera, esos espacios deportivos sefialan ser una inversion
rentable para empresarios que ingresan en este plaza de alta demanda. EI modelo de suscripcion
mensual proporciona ingresos recurrentes, lo que otorga estabilidad mutualista a entidades. Sin
embargo, no esta exento de desafios, pues, debe adaptarse a fluctuaciones monetarias y a nuevas

tendencias de consumo, como la preferencia por el ejercicio en casa o al aire libre.

Otro aspecto relevante es el impacto de estos en el oficio, ya que aumentan las
oportunidades laborales para entrenadores personales, gerentes, nutricionistas, personal de
mantenimiento, y demas componente necesarios para un correcto progreso fisico. Ademas,
fomentan la profesionalizacion, mediante certificaciones especializadas, eso eleva la calidad del

servicio, en conjunto con el fortalecimiento de la redituabilidad del conocimiento.

En términos de urbanismo, los gimnasios también cambian el paisaje comercial, mejora una vision
citadina. Son anclas econémicas en puntos comerciales de zonas metropolitanas, atrae el flujo de
clientes, y dinamiza los locales cercanos, como tiendas de ropa deportiva y restaurantes. Esto
refuerza su papel para la reconfiguracion de espacios. En conclusion, estos lugares son un pilar
importante por su influencia en la generacion de laburo, la innovacién tecnolégica, el desarrollo

comercial y la transformacion de los habitos de consumo.
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