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1. INTRODUCCION

ABSTRACT.

El plan de marketing y lanzamiento para Health Park abarca todo el proceso desde el
analisis del entorno hasta los primeros pasos del centro, con el objetivo de lograr un s6lido
posicionamiento en el mercado. Este proyecto no solo establece las bases para el
crecimiento de Health Park, sino que también ofrece estrategias aplicables a otras
empresas del sector. Se destaca un enfoque integral que unifica cuatro servicios para
proporcionar una vision completa de la salud y el bienestar, junto con un énfasis en el
cuidado del cliente y una planificacion estratégica. La adaptabilidad y la diferenciacion
son clave, inspirando a otras empresas a buscar innovaciones para mantenerse relevantes.
En resumen, Health Park busca ser un referente local en el &mbito deportivo, ofreciendo
lecciones y estrategias valiosas para el crecimiento de otras empresas en la industria de la
salud y el bienestar. La mision fundamental de aumentar la felicidad comunitaria
mediante el ejercicio, la nutricién y el tratamiento de lesiones guia cada elemento del
trabajo. A medio plazo, Health Park aspira a dominar el mercado local y expandirse
nacionalmente, reconociendo la necesidad de tiempo, esfuerzo e inversion constante. Se
subraya que el éxito a largo plazo dependera de ofrecer un excelente servicio, mantener a
los miembros satisfechos y comprometidos, y diferenciarse en un mercado en constante

evolucion.

PALABRAS CLAVE

Health Park, plan de marketing, plan de lanzamiento, posicionamiento de marca, E-mail
marketing, concienciacion, coworking, salud, promocién, competencia, salud mental,

tecnologia.

PRESENTACION.

El presente trabajo expone una idea real y estructurada sobre un plan de marketing para
un centro de coworking para profesionales de la salud ubicado en la ciudad de Jaén. Dicho
proyecto recibe el nombre de Health Park y estd expuesto en mi Trabajo de Fin de Grado

de ADE y sobre ¢l me baso para crear este nuevo trabajo.

En primer lugar, entendemos como plan de marketing “un documento en formato texto o

presentacion donde se recogen todos los estudios de mercado realizados por la empresa,



los objetivos de marketing a conseguir, las estrategias a implementar y la planificacion

para llevarlo a cabo”. %

La justificacion de este trabajo es la necesidad de desarrollar una estrategia de marketing
y lanzamiento adecuada para el establecimiento de nuestro centro deportivo en Jaén, una
localidad inmersa en un entorno competitivo y dindmico en cuanto a acondicionamiento

fisico y bienestar.

Jaén, una ciudad situada en el corazon de Andalucia, es conocida por su cultura e historia,
pero también por su creciente interés en la salud, forma fisica y bienestar. Hoy la ciudad
alberga gimnasios y centros de acondicionamiento fisico, lo que refleja la demanda
constante de los residentes por mantenerse activos y saludables. En este contexto, es
esencial comprender en detalle el entorno y el sector en el que se pretende incursionar

para garantizar el éxito del proyecto.

El objetivo principal de este trabajo es: en primer lugar, hacer un estudio exhaustivo de
nuestro producto, tanto de los servicios que ofrecemos como el material fisico y humano
que necesitamos. En segundo lugar, explorar en profundidad la situacion actual del sector
del fitness en Jaén, analizar el mercado local, futuros competidores y se estudiaran
distintos elementos relevantes como las amenazas y oportunidades. Después,
estudiaremos nuestro publico objetivo para conocer sus necesidades y un analisis

PESTEL que nos ayudara a saber cudl es el contexto nacional en el que trabajaremos.

Como objetivo Ultimo, elaborar un plan de lanzamiento que permita al centro fitness
destacar entre sus competidores y captar una mayor cantidad de clientes potenciales. Para
ello, se definiran los objetivos especificos del plan, y se disefiard una estrategia de
comunicacion y difusion adecuada que garanticen el éxito de nuestro centro. Ademas,
este plan de lanzamiento del producto se desarrollard paso a paso, una herramienta
imprescindible para iniciar una iniciativa empresarial. El objetivo es establecer de manera
orientativa los pasos a seguir por los integrantes de la empresa para incrementar sus
posibilidades de éxito en el mercado. En ¢l estan las diferentes fases del proceso de
iniciacion, estrategias y campafias publicitarias que se realizaran para atraer el maximo
numero de clientes posibles, a la vez que creamos una buena imagen estratégica de marca

que nos posicione en el mercado.

Figural: Logo de Health Park. Fuente: elaboracion propia.
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2. MODELO DE NEGOCIO

El proyecto empresarial surge de la iniciativa de dos hermanos que se asociaran para la
creacion de un centro deportivo que cuente con cuatro servicios relacionados con el
ambito de la salud y el bienestar: gimnasio, fisioterapia, nutricionista y una zona de

relajacion, y recibird en nombre de Health Park.

Sera el CEOQ, director ejecutivo y fundador, Pablo Parra Robles, titulado en Doble Grado
de ADE y Marketing en la Universidad Rey Juan Carlos, ¢l encargado de definir la
estrategia general del modelo de negocio, coordinar el area de marketing, realizar un
analisis de mercados y tomar decisiones estratégicas en funcion de los resultados, entre
otras. Y, por otro lado, serd su hermano, director de operaciones y cofundador, José Parra
Robles, titulado en fisioterapia en la Universidad Catélica San Antonio de Murcia, el
encargado de actividades relacionadas con la supervision del centro y atencion a los

clientes tanto en el entrenamiento personal como en servicio de fisioterapia.

Entendemos por modelo de negocio: “Una representacion del esqueleto de la actividad
empresarial. Es una propuesta, generalmente por escrito, de lo que el empresario
ofrecera al mercado y como lo hara. Su estructura determinarad el valor de la misma”.
8 En este caso hemos decidido utilizar el modelo Canvas, un método visual creado por
Alexander Osterwalder para disefiar un modelo de negocio competitivo e innovador. Esta

herramienta nos permite analizar y describir, en una misma tabla, los elementos que haran

que la empresa sea economicamente viable.

Esta dividida en nueve apartados en los que se desglosan los puntos clave de la empresa.
El modelo muestra una estructura bien planificada y diversa. Las asociaciones clave
incluyen colaboraciones con proveedores locales y negocios relacionados con el deporte.
Las actividades clave se centran en ofrecer una variedad de servicios, mantenimiento y
actualizacion del equipo, asi como estrategias efectivas de marketing y promocion, que
den a conocer nuestro centro. Los recursos clave son las instalaciones deportivas de alta

calidad, personal entrenado y certificado, y alianzas con proveedores locales.

Por otra parte, la propuesta de valor se basa en servicios especializados como nutricion y
fisioterapia, ademds de instalaciones como gimnasio y piscina cubierta. Los segmentos
de clientes estan dirigidos a residentes locales interesados en fitness y deportes, grupos
especificos por edades o necesidades particulares, asi como mayores o universitarios. La

relacion con los clientes se fortalece mediante programas exclusivos de membresia,



encuestas para mejorar la calidad del servicio e interacciones personalizadas a través de

canales digitales.

Por ultimo, se desarrollan los costes de estructura, incluyendo los salarios del personal,
esencial para la prestacion de servicios a los clientes. Ademas, se incurren en costes para
el mantenimiento y actualizacion de las instalaciones, garantizando el acceso de los
clientes a material y equipos de ltima generacion. También tenemos los costes asociados
a eventos y programas especiales, asi como los gastos de marketing y publicidad y
mantenimiento de la pagina web y redes sociales que son otra parte importante de los
costes. Para cubrir todos estos gatos Health Park tiene varias fuentes de ingreso, una de
las principales son las membresias mensuales y anuales que proporcionan un flujo
constante de ingresos. Ademads, se cobraran tarifas por actividades especificas, asi como

las entradas a los eventos y programas especiales.

Figura 2: Modelo de Negocio Canvas. Fuente: elaboracion propia

MODELO DE NEGOCIO CANVAS. HEALTH PARK
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* Mantenimiento de la pagina web y redes sociales



SERVICIOS OFRECIDOS Y EQUIPAMIENTO

Como hemos comentado anteriormente los principales servicios que ofrece nuestro centro

deportivo son cuatro:

1. Gimnasio: una sala acondicionada para el entrenamiento fisico que contard con
tres areas diferentes. La primera y de mayor tamano serd la de pesos libres, la
segunda, destinada al cardio con cintas y bicicletas estaticas y la tercera, un
espacio libre para cualquier otra actividad que los usuarios quieran. Ademas, la
zona del gimnasio contard con una sala destinada a clases grupales y
entrenamientos guiados.

2. Zona de relajacion: un espacio de descanso que contara, por una parte, con
piscina climatizada donde los usuarios puedan nadar y tener clases guiadas como
en el caso del aquagym. Por otra parte, un SPA, destinado completamente a la
relajacion de nuestros clientes.

3. Fisioterapia: nuestro centro deportivo dispondra de dos clinicas dirigidas por un
equipo de fisioterapeutas, especializados en fisioterapia deportiva, y como he
comentado anteriormente seran los encargados de acondicionar las salas con el
equipamiento necesario

4. Nutricion: por ultimo, contaremos con un nutricionista, con experiencia en
nutricion deportiva que ofrecerd asesoramientos nutricionales personalizados y un

seguimiento de este.

UBICACION Y DISTRIBUCION DEL ESPACIO.

Nuestro centro deportivo, Health Park, estard ubicado en la ciudad de Jaén, concretamente
en el poligono de los olivares, un terreno de unos 500 metros cuadrados sobre el cual se
construird una nave con tres plantas. El espacio sera cuidadosamente estudiado para

garantizar una mayor comodidad y practicidad en los usuarios.

En la primera planta encontraremos tanto la recepcion como el area de espera. En esta
zona los clientes podran inscribirse o consultar cualquier cosa acerca de las instalaciones.
Por otra parte, la piscina climatizada y el spa con sus respectivos vestuarios, lockers y

duchas.

En la segunda planta tendremos tanto el servicio de fisioterapia como el de nutricion, este

ultimo tendra un pequeiio estand donde venderemos productos relacionados con el



acondicionamiento fisico como proteina o suplementos, favoreciendo que puedas

consultar al profesional por determinados productos al adquirirlos.

Por ultimo, en la tercera planta instalaremos el gimnasio dividido en tres areas, la de peso
libre y maquinas, dedicada al cardio y el espacio libre con una sala para clases grupales.

En esta planta también tendremos vestuarios equipados con lockers.

PERSONAL Y RECURSOS HUMANOS NECESARIOS

La captacion de personal es una de las primeras tareas que abordaremos con nuestro plan
de marketing. La promocion de las instalaciones lograra un mayor interés entre los
profesionales de la zona, asi los socios podran seleccionar entre un amplio catdlogo de

personas y asi escoger a los mejores.

El equipo inicial de Health Park estara formado por: dos fisioterapeutas, un nutricionista,
cuatro monitores de gimnasio mdas personal de limpieza y atencion al cliente. Para
nosotros la eleccion de los trabajadores es muy importante, pues en el futuro serdn la cara
visible de la empresa y sobre ellos recaera en parte nuestro éxito. Buscaremos personas
que se cifian a los valores y filosofia de la empresa, que les guste el deporte y por supuesto,

que tengan pasion por su trabajo.



3. ANALISIS DE MERCADO Y DE LA COMPETENCIA

Antes de comenzar con el analisis de mercado y competencia recordaremos los servicios
que ofrece Health Park para analizar de manera concreta y especifica nuestras fortalezas
y debilidades frente a posibles competidores. El centro ofrece cuatro servicios clave: un
gimnasio equipado con entrenadores personales, una clinica de fisioterapia, una zona de
descanso con piscina y SPA y, por ultimo, un nutricionista encargado de atender a los

usuarios del club.

COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA.

La competencia directa de nuestro centro deportivo serian otros centros que ofrezcan
servicios similares al nuestro y que estén ubicados en la misma area geografica. Los

principales centros que encontramos son:

1. Lizard Gym: un centro muy bien valorado por los usuarios de Google, que se
centra en el area del gimnasio y cuenta con algunas actividades deportivas que se
llevan a cabo de manera colectiva

2. Forus Jaén: en este caso tenemos un complejo deportivo mucho mas completo y
similar a lo que nuestro proyecto quiere llevar a cabo. Este centro cuenta con
gimnasio, numerosas actividades complementarias, deportes enfocados a todos
los publicos y una piscina para deportes acuaticos.

3. Gym The Mecca Jaén: otro gimnasio muy bien valorado por los usuarios, con un
horario més extenso que el resto, pero que solo cuenta con gimnasio y estd mucho
mas enfocado unicamente al culturismo.

4. Entrénate: este ultimo complejo deportivo es el que més se asemeja a nuestro
proyecto, pues es el unico que ademas del servicio de entrenamiento cuenta con

asistencia y nutricion y fisioterapia.

En cuanto a la competencia indirecta, encontramos otros establecimientos que ofrecen
servicios relacionados con el ejercicio y bienestar, como en piscinas municipales,
academias que ofrecen clases enfocadas a deportes como las academias de baile, yoga o
pilates. También podemos incluir las personas que prefieren hacer deporte al aire libre
como es el caso del running, y todos aquellos centros especializados en nutricion y
fisioterapia. Algunos ejemplos de este tipo de competencia son: la Clinica Belman, el
centro Carlos Morente Sanchez o The Fisio Clinic Jaén todos especializados en

fisioterapia. También tenemos el Centro de Orientacion Nutricional III o la clinica de



Laura Moreno, dedicadas a la nutricion. Por ultimo, encontramos instalaciones deportivas
como el Complejo Polideportivo Las Fuentezuelas que ademas de distintos espacios para

hacer deporte, cuenta con piscina cubierta.

Una vez analizado nuestra competencia directa e indirecta podemos comprobar que cada
centro es Unico y diferente, pero hasta el momento ninguno retne los cuatro servicios que

nosotros proponemos y este es nuestro punto fuerte para diferenciarnos.

ANALISIS DAFO

Luego, para analizar el mercado y estudiar las caracteristicas de nuestro negocio de
manera interna y externa usaremos el analisis DAFO. “Un andlisis DAFO es el proceso
de descubrir y examinar diferentes aspectos de tu empresa, y organizar tus
descubrimientos en una sencilla plantilla de cuadricula de 2X2. Cada cuadrante de la
cuadricula corresponde a una letra del acronimo DAFO. El acronimo significa puntos

10BJ}

débiles, amenazas, fortalezas y oportunidades-***
A continuacidén, mostramos una tabla que resume el analisis DAFO de Health Park.
Figura 3: tabla DAFO. Fuente: elaboracion propia

Debilidades Amenazas

Escasa experiencia de
los propietarios
Capital inicial elevado

Exigencia para la contratacion

Fortalezas

Ubicacion estratégica
Variedad en los servicios
Centro con plazas limitadas

(exclusividad)

! (Zhukova, 2022)

Capacidad economica de
la poblacién local.
Cambios en las tendencias por

la salud

Oportunidades

La tendencia general por un estilo
de vida saludable

El primer centro de coworking de
profesionales de la salud

Presencia digital



Debilidades:

1.

Falta de experiencia de los propietarios: esto podria limitar su capacidad para
tomar decisiones informadas y estratégicas que beneficien al centro a largo plazo
El capital inicial tan elevado: la necesidad de una cantidad de dinero tan grande
puede poner en riesgo el comienzo del centro, asi como su capacidad para
expandirse o adaptarse rapidamente a los cambios en el mercado.

Falta de un departamento de RRHH: ademéas de la rigurosa exigencia para la
contratacion de personal, no contar con profesionales del sector de los recursos

humanos puede perjudicar la facilidad y éxito en nuestra seleccion de personal.

Amenazas:

1.

Competencia: la competencia directa e indirecta que hemos analizado
anteriormente puede limitar nuestro numero de clientes.

Cambios econdmicos: los cambios en los ingresos personales de los consumidores
pueden afectar a la eleccion de estos en gastar en nuestro centro deportivo. El
centro esta enfocado en el ambito de la salud, pero también del ocio y en caso de
disminucion de ingresos de los clientes estos pueden optar por practicar deporte
en espacios urbanos que no tiene ningun coste.

Tendencias y modas: los cambios en los gustos, tendencias y modas de los
consumidores pueden hacer que los clientes opten por otras actividades fisicas y
deportivas que no ofrezca Health Park.

Costos y regulaciones: los altos costos de mantenimiento, impuesto y regulaciones
de un espacio que abarca cuatro servicios pueden limitar la capacidad de
mantenerse o expandirse, lo que puede afectar negativamente a la rentabilidad del

negocio.

Fortalezas

1.

Ubicacion del centro: al estar situado en un lugar de facil acceso en una ciudad
pequeiia, el centro puede atraer a un gran nimero de clientes potenciales

Variedad de servicios: como hemos visto tanto en la competencia directa como
indirecta, hay otros centros en Jaén que ofrece servicios similares a los nuestros;
sin embargo, nosotros somos capaces de satisfacer la necesidad de una amplia

gama de clientes en un mismo centro.



3. Exclusividad del club: que el centro cuente con plazas limitadas le da cierta

exclusividad. Esto puede ser atractivo para los clientes que buscan un ambiente

mas personalizado y menos concurrido.

Oportunidades:

1.

Demanda de los consumidores: la creciente conciencia y difusion de la
importancia del bienestar fisico y el ejercicio, asi como la preocupacion general
por la salud, aumenta la demanda de los consumidores de complejos deportivos
con instalaciones completas y variadas y servicios especializados como gimnasio,
asesoramiento deportivo, spa, nutricion y fisioterapia.

Innovacién y completitud: la implementacion de tecnologia y servicios
innovadores como las aplicaciones moviles. Estas sirven para el seguimiento de
entrenamientos de los usuarios de manera virtual, crear programas de
entrenamiento personalizado o tener una plataforma con videos e imdagenes
accesible en cualquier momento con ejercicios y entrenamientos base.
Colaboraciones: la colaboracion con empresas y organizaciones locales para
promocionar programas y actividades que puedan aumentar la visibilidad del
centro deportivo y atraer a nuevos clientes.

Las redes sociales: hoy en dia contar con una buena exposicion en internet es
fundamental, a través de redes sociales como Instagram, Facebook o Tik Tok
podemos impulsar nuestro centro y lograr un mayor nimero de clientes

potenciales que puedan ver a través de fotos y videos como trabajamos.



4. PLAN DE MARKETING

La estructura base de un plan de nuestro plan de marketing consta de tres puntos
principales: el marketing analitico, marketing estratégico y por ultimo el marketing

operativo.
MARKETING ANALITICO

En este apartado estudiaremos algunos de los puntos mas importantes. En primer lugar,
haremos un andlisis de nuestros futuros clientes y veremos algunos ejemplos concretos,
y, en segundo lugar, veremos aquellos puntos que nos den una vision externa de la

situacioén de nuestro negocio.

Para conocer a nuestro publico objetivo lo mas importante es conocer sus caracteristicas

principales. En este caso podrian desglosarse en:

1. Rango de edad: al ser un centro deportivo con cuatro servicios abarcamos un rango
de edad amplio que puede variar entre los 25 y los 40 afios, situando la media de
edad en los 32 afios. Aunque también podemos encontrar personas mas jovenes y
mayores que busquen mejorar su condicion fisica y bienestar general.

2. Intereses en la salud y el fitness: nuestro publico estaria interesado en mantenerse
en forma, mejorar su estado fisico, promover un estilo de vida saludable y alcanzar
sus metas personales relacionadas con el acondicionamiento fisico.

3. Disposicion para el ejercicio: el publico objetivo estaria motivado y dispuesto a
realizar actividad fisica de manera regular, ya sea a través de entrenamientos
cardiovasculares, de musculacion, en la piscina o clases guiadas.

4. Diversidad en los niveles de condicion fisica: puede incluir tanto a personas que
estén comenzando su viaje fitness, personas que buscan aprender y adquirir
conocimientos sobre el ejercicio, como aquellos que tienen un nivel de condicion
fisica avanzado y desean desafiar sus limites

5. Enfoque en la salud mental y el bienestar: nuestros clientes podran interesarse en
el equilibrio cuerpo y mente, interesados en actividades que promuevan la
relajacion, el alivio del estrés y el bienestar mental, como yoga, pilates o el uso de
nuestra zona spa, pensada para ello.

6. Proximidad geografica: el publico estaria ubicado en la zona de influencia del

gimnasio y estaria dispuesto a desplazarse hasta el establecimiento de manera



regular. El parque de nuestro centro y el reducido tamafio de la ciudad ayudan a

que el publico abarque a casi toda la poblacion de Jaén.

Vistas ya las caracteristicas de nuestro negocio en apartados anteriores y habiendo hecho
un estudio de nuestro futuro ptblico objetivo podemos identificar a lo que se conoce como
nuestro “buyer persona”. Una representacion ficticia de un perfil més concreto que
representa a nuestro publico y sobre el que trabajaremos para elaborar la mejor estrategia
de marketing partiendo de sus necesidades. En el caso de Health Park hemos creado el

siguiente perfil:

Antonio, un hombre de 35 afios que trabaja como ejecutivo en una empresa local en Jaén.
Estéd casado, tiene dos hijos pequefios y cuenta con unos ingresos medios-altos. En su
estilo de vida se define como una persona activa y ocupada al que le gusta compaginar su

vida profesional con la familiar. Su comportamiento y caracteristicas se centran en:

1. Intereses: Es una persona interesada por la salud y el bienestar, le gusta
mantenerse en forma y llevar un estilo de vida saludable. Disfruta haciendo
actividades deportivas y de relajacion

2. Motivaciones: Busca mejorar su condicion fisica, aumentar su energia y reducir
el estrés. Desea tener un espacio donde pueda entrenar y relajarse después del
trabajo.

3. Desafios: para nuestro cliente poder conciliar la vida laboral con la familiar puede
resultar en ocasiones complicado, por ello busca un lugar que ofrezca horarios
flexibles y servicios integrales para aprovechar al maximo su tiempo

4. Preferencias en la comunicacion: prefiere recibir informacion a través de correos
electronicos, las redes sociales y aplicaciones moviles. Ademas, valora la

conveniencia y la eficiencia.
Dentro de sus objetivos y necesidades encontramos:

1. Condicién fisica: quiere mejorar su fuerza, resistencia y flexibilidad. Para ello
busca un gimnasio bien equipado con entrenadores profesionales que le brinde
orientacion y programas personalizados.

2. Bienestar: por otra parte, quiere un ambiente relajante y tranquilo para reducir el
estrés y rejuvenecer su mente y cuerpo. Valora positivamente el acceso al spa 'y

servicios de fisioterapia que le ayuden a recuperarse y prevenir lesiones.



Nutricidn: una persona interesada en recibir orientacion nutricional para mejorar
su alimentacion y alcanzar sus objetivos de salud, por ello busca un servicio de
nutricion personalizado que se adapte a sus necesidades y preferencias.

Comunidad: le gusta conocer personas con intereses similares y participar en
algunas actividades grupales. Busca un centro deportivo que organice este tipo de

clases y actividades sociales.

En resumen, Antonio es un ejecutivo ocupado dispuesto a invertir en su condicion fisica

y busca un centro deportivo en Jaén, que ofrezca un gimnasio completo con entrenadores,

un servicio de spa para relajarse y servicios de fisioterapia y nutricion para su

asesoramiento personal. Ademas, busca la oportunidad de interactuar con otros miembros

de la comunidad que compartan sus intereses y objetivos.

Por ultimo, y para completar este primer apartado haremos un estudio en profundidad de

la situacion externa de la empresa, para ello se utilizara la herramienta de analisis

PESTEL, que nos permite definir el contexto de una compafiia mediante factores

externos.

Politicos: Actualmente la estabilidad politica en Espafia es relativamente alta, por
lo que es un ambiente favorable para la creacion de empresas. Ademas, tras la
pandemia del COVD-19 el gobierno de Espafia ha estado promoviendo un estilo
de vida mas saludable con el fin de evitar el sedentarismo entre la poblacion, esto
puede sr una oportunidad para la apertura del centro de profesionales de la salud.
Por otra parte, nos encontramos con algunos inconvenientes como pueden ser los
asuntos burocraticos, conseguir permisos y licencias para la apertura de nuestro
negocio pueden ser un problema a nivel de tiempo y esfuerzo.

Ademas, el centro debera tener en cuenta las politicas de salud publica, la empresa
debe estar preparada para adaptarse a las politicas que puedan afectar su
operacion, especialmente en lo que respecta a medidas de seguridad y
distanciamiento social. Esto implica seguir los protocolos adecuados, asegurar la
limpieza y desinfeccion y estar preparado para posibles cambios en las
regulaciones debido al COVID-19 u otras situaciones de emergencia que puedan
surgir

Economicos: Jaén es una ciudad pequena dedicada principalmente al turismo y

agricultura, pero que cuenta con una tasa de desempleo que supera la media



nacional, Espafia tiene una tasa de paro del 12,9%? mientras que Jaén obtiene el

13,96%. 8% Esto puede repercutir en la capacidad financiera de la poblacion y por

ello en la dificultad de conseguir un nimero considerable de socios. Por otra parte,

con la expansion de la Universidad de Jaén y la introduccién de nuevos grados
relacionados con la salud y el deporte, puede ser una oportunidad para atraer
estudiantes y jovenes profesionales.

Sociales: Espafia es un pais muy concienciado con la salud y el bienestar, lo que

provoca que muchas personas busquen llevar un estilo de vida mas saludable.

Health Park puede cubrir todas estas necesidades, ademas, la oferta de diferentes

servicios puede ser factor diferencial por el que los clientes se decanten por

nuestra empresa. También debemos tener en cuenta la demografia local, la ciudad
de Jaén cuenta con 112.757 personas, las personas entre 18 y 65 afios (donde se

encuentra nuestro publico objetivo) ocupan el 64,6% del total siendo unas 72.165.

[0BJ;

e Tecnoldgicos: la tecnologia en el sector de la salud est4d en constante evolucion.
Por ellos algunos gimnasios no se adaptan a estos cambios quedando obsoletos.
Health Park utilizara la tecnologia para mejorar la experiencia del cliente a través
de la pagina web. Esta sera nuestra principal herramienta para seguir el progreso
del cliente, brindar ofertas personalizadas a los usuarios y crear un sistema de
reservas en linea para acceder a los diferentes servicios. Este tipo de negocio ya
se ha implementado en grandes ciudades como Sevilla, Malaga o Madrid, y por
ello nos gustaria ser los primeros en Jaén.

e [Legales: es necesario que el centro logre el cumplimiento de las regulaciones de
seguridad y salud en el lugar de trabajo, asi como la obtencidén de licencias y
permisos necesarios para la operacion del centro deportivo. Por ello estamos
obligados a contratar un seguro de responsabilidad civil, implementar las medidas

de seguridad y contratacion de personal con formacién especifica.

En definitiva, tras el estudio de todos estos factores observamos que Jaén tiene con
numerosas oportunidades para la apertura de Health Park, como la creciente conciencia

sobre la salud y el bienestar y la oportunidad de ser los pioneros en este modelo de

2 (Datosmacro, 2023)



negocio. Y aunque tengamos algunos desafios trataremos de solventarlos de la manera

mas rapida y eficiente posible

MARKETING ESTRATEGICO.

En este segundo apartado definiremos la estrategia que vamos a seguir con nuestro plan

de negocio. Para ello veremos cuatro puntos principales:

1.

Ventaja competitiva: nuestra mayor ventaja es la diferenciacion del producto,
gracias a la amplia variedad de servicios logramos un enfoque integral en el
ambito de la salud y bienestar. Al incluir en nuestro centro deportivo los servicios
de fisioterapia, nutricion y zona de relajacion, el gimnasio puede promover un
enforque completo de la salud. Esto resulta una ventaja competitiva, ya que
muchas personas estan interesadas en mejorar su salud en todos los aspectos.
Ademés, la posibilidad de crear programas personalizados para nuestros clientes
puede ser otra de nuestros puntos fuertes.

Por otra parte, otra de las ventajas con las que cuenta Health Park son sus
profesionales altamente cualificados. Contar con entrenadores personales,
fisioterapeutas y nutricionistas expertos en el sector, serd clave para nuestra
diferenciacion. Los clientes buscan personas en las que confiar que los guien y
ayuden a alcanzar sus metas. La experiencia y conocimiento del personal pueden
marcar la diferencia en la calidad de los servicios y la satisfaccion del cliente. Lo
mismo ocurre con nuestros recursos materiales, Health Park contard con
instalaciones modernas y bien equipadas que garanticen un ambiente limpio,
comodo y seguro para que los clientes puedan realizar sus actividades fisicas. Si
el centro cuenta con equipos de ultima generacion, areas de entrenamiento
espaciosas, piscinas bien mantenidas y salas de tratamiento adecuadas, puede

destacarse entre sus competidores.

Segmentacion: con el objetivo de crear la mejor estrategia de marketing para
nuestro negocio dividiremos a nuestro publico objetivo en distintos perfiles.

a. Entusiastas del fitness: este grupo incluiria personas entre los 25-35 afios

que buscan principalmente el servicio del gimnasio. Son clientes

preocupados por mantenerse en forma, construir musculo, mejorar su



resistencia y tener un estilo de vida saludable. En este primer grupo
también estarian las personas interesadas por el culturismo.

b. Amantes del bienestar: este segundo grupo abarca un rango de edad mucho

mas amplio, entre los 40 y 60 afios. Este perfil estaria interesado en
mantenerse activo y por tanto hacer uso del gimnasio y algunas actividades
grupales, pero también buscan un lugar donde puedan relajarse y disfrutar
del spa o de la piscina para actividades acudaticas. Ademads, podrian
interesarse de manera puntual en los servicios de nutricion y fisioterapia,
pero sin ser su interés principal.

c. Recuperacidn y nutricidn: este ultimo grupo también es bastante amplio y

similar al anterior. Son personas entre los 40 y 60 afos, pero atraidas
principalmente por nuestros servicios de fisioterapia y nutricion. Incluiria
a aquellos que necesitan rehabilitacion después de una lesion o cirugia, asi
como aquellos que buscan prevenir lesiones o mejorar su rendimiento
fisico a través de terapias y ejercicios especificos. Lo mismo ocurre con
aquellas personas conscientes de la importancia de una alimentacion
equilibrada y desean recibir asesoramiento profesional y planes de dieta
personalizados. Ademas, este grupo seguramente combine estos servicios

con el uso del gimnasio y entrenamientos guiados.

3. Posicionamiento: Como bien sabemos el posicionamiento de una marca se refiere
a la imagen y percepcion que los consumidores tienen de ella en comparacion con
otras marcas o competidores en el mercado. El posicionamiento de nuestro centro
deportivo podria basarse en tres puntos principales. En primer lugar, el enfoque
integral de bienestar, como ya hemos comentado anteriormente, Health Park
ofrece un conjunto de cuatro servicios. El centro es un lugar donde las personas
pueden abordar todos los aspectos de su bienestar fisico, mental y emocional bajo
un mismo techo. En segundo lugar, destacaremos nuestro espacio destinado a la
relajacion, recalcamos la tranquilidad del ambiente y lo enfocamos como un
refugio para escapar del estrés diario y revitalizar el cuerpo y la mente. Por tltimo,
el asesoramiento personalizado con nuestros servicios de nutricion y fisioterapia,
en ambos nuestros clientes tendran contacto con expertos en el sector,
proporcionando a nuestros clientes planes adaptados a las necesidades

individuales.



4. Objetivos SMART: Los objetivos SMART son los puntos que determinan las

prioridades de una empresa y propician su crecimiento y éxito. Ademas, permiten

medir los resultados de su trabajo, por tanto, orientarlo. A continuacion,

desglosaremos los distintos objetivos de Health Park, con el objetivo de establecer

metas efectivas en las que enfocar nuestro plan de marketing y futuro plan de

lanzamiento.

a. Objetivos especificos:

Establecer y promover un centro deportivo de alta calidad en la
ciudad de Jaén que ofrezca servicios de gimnasio, fisioterapia,
nutriciéon y una zona de relajacion con spa y piscina.

Crear un ambiente inclusivo y motivador, animando a nuestros
clientes a participar en todos los servicios ofrecidos para fomentar

su salud de manera integral

b. Objetivos mediables:

Conseguir unos 500 clientes potenciales durante las 5 primeras
semanas gracias a la promocion y recursos digitales y llegar a 100
clientes al finalizar el primer afio.

Ampliar este objetivo segmentando el nimero de clientes por los
diferentes servicios ofrecidos: alcanzar, por ejemplo, 200
inscripciones en el gimnasio y zona de relajacion, 50 en

fisioterapia, y 30 en nutricion durante el primer afio

c. Objetivos alcanzables:

Contratar a un equipo de profesionales cualificados, incluyendo
entrenadores certificados, fisioterapeutas y nutricionistas antes de
la apertura del centro.

Hay que asegurar que cada miembro del equipo reciba formacién
continua para mantenerse actualizado en las Gltimas tendencias y

enfoques en sus respectivas areas.

d. Objetivos relevantes:

Establecer alianzas estratégicas con proveedores de equipos
deportivos, marcas de nutriciéon y empresas locales para ofrecer

descuentos exclusivos a los miembros del centro deportivo.



=  Explorar oportunidades de colaboracion con influenciadores
locales o personalidades del ambito deportivo para aumentar la
visibilidad y credibilidad de tu centro.

e. Objetivos con limite de tiempo:

= Organizar un evento de inauguracion para el centro deportivo en
un plazo de un mes tras la apertura, con el objetivo de generar
conciencia de la marca y atraer nuevos clientes.

= Desarrollar un plan de marketing especifico para el evento de
inauguracion, incluyendo estrategias en redes sociales, marketing

directo y colaboraciones con medios locales.
MARKETING OPERATIVO.

El marketing operativo o marketing mix es el pilar fundamental de un plan de marketing,
pues es el resultado de todos los analisis, estudios e investigaciones anteriores. Aqui es
donde la empresa organiza el producto o servicio demandado por los potenciales clientes,
constituye todos los elementos necesarios para lanzarlo al mercado y establece el precio
para que los clientes puedan obtenerlo. Dicho de una manera mas simplista “poner el

producto correcto en el lugar correcto, al precio correcto en el momento correcto”. 98

Para que la estrategia pueda tener €xito hay que tener en cuenta una serie de factores. En
primer lugar, saber que el cliente es el punto principal a través del cual se desarrolla el
marketing mix. El producto y su valor deben estar determinados por los intereses del
cliente y su distribucion y comunicacion ejecutada para que este pueda acceder con
facilidad al bien o servicio. En segundo lugar, se debe planificar de manera conjunta las
4P’s para garantizar que todos funcionen coordinados. Por tultimo, es importante
mantener un control y flexibilidad tanto para vigilar las acciones planteadas como para
modificar cualquiera de las estructuras a tiempo. Siempre con el mismo objetivo, lograr

los maximos beneficios y satisfaccion de los clientes.

Por ello, en este ultimo apartado analizaremos las 4P del marketing mix. Estos son
componentes basicos para desarrollar tacticas que permitan llevar a cabo una campafia de

marketing exitosa. 8

1. Producto: En el marco de las 4P del marketing mix, el producto es el pilar
fundamental que define la propuesta de valor de Health Park y serd creado para

satisfacer las necesidades de nuestros clientes. Como hemos desarrollado en los



primeros puntos del presente trabajo, nuestro producto consta de cuatro elementos
principales: un gimnasio de equipamiento moderno y variado, una zona de
relajacion con spa y piscina y servicios de nutricion y fisioterapia para consultas
personalizadas. La entrada a Health Park podrd adquirirse a través de
inscripciones que incluirdn: la entrada al gimnasio, acceso de manera ilimitada a
la zona de relajacion, una sesion de fisioterapia mensual, acceso a un
entrenamiento personalizado y a la creacion de una dieta en funcion de las

necesidades individuales.

2. Precio: “el precio es la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por
un determinado producto o servicio” 3. Esta es la unica variable que genera
ingresos en vez de gastos o inversiones y a la vez que esta, también se deben
establecer otros elementos como son las promociones o descuentos, las

condiciones de crédito y los periodos de pago.

En el caso de Health Park, aquellos usuarios que se unan al club por primera vez,
sera necesario el pago de una matricula que consta de veinte euros, més la pulsera
de acceso cuyo precio son siete euros. Llegados a este punto nuestros clientes
podréan elegir entre las tarifas de socios, las cuales incluyen acceso a todos los
servicios, y las tarifas individuales, que solo permiten la entrada a uno de los
cuatro servicios por individual. En caso de requerir servicios extra de fisioterapia

y nutricion, su pago se abonard aparte.

A continuacion, se muestra una tabla con todos los precios de Health Park en

funcién de los servicios requeridos.

Figura 4: Precios de Health Park. Fuente: elaboracion propia
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HEALTH PARK

TARIFAS SOCIOS
MENSUAL 90
TRIMESTRAL 260
SEMESTRAL 500
ANUAL 950

TARIFAS INDIVIDUALES
FISIOTERAPIA X
NUTRICIONISTA X
SERVICIO DE 30
PISCINA Y SPA

GIMNASIO 35

Distribucion: nuestra politica de distribucion se basara en la creacion de una red
de canales de distribucion eficiente y efectiva para llegar a los clientes objetivo y
maximizar el alcance de los servicios. Esto se logra a través de un profundo
conocimiento sobre el pblico objetivo y el mercado. A continuacion, se describen
los canales de distribucion seleccionados y los motivos de su eleccion, asi como
la estrategia empleada para su implementacion:

a. Canales de distribucion fisicos:

* Punto de venta propio: El centro deportivo contard con una
ubicacion fisica donde los clientes podran acceder directamente a
los servicios. Esto permitira una interaccion personalizada con los
clientes, brindandoles la oportunidad de experimentar los servicios
y recibir asesoramiento directo de los profesionales.

» Alianzas estratégicas con establecimientos afines: Health Park
establecerd alianzas con otros negocios relacionados, como tiendas
de deportes o centros de belleza. Esto permitira aprovechar la base
de clientes existentes de estos establecimientos para promocionar
los servicios del centro deportivo.

b. Canales de distribucion online:
= Sitio web oficial: Health Parke desarrollard un sitio web oficial

atractivo y facil de usar que muestre informacion detallada sobre



los servicios, horarios, precios y promociones. Los clientes podran
reservar citas, comprar membresias y obtener informacion
actualizada a través de la plataforma. Ademas, en la pagina web
podras encontrar las principales vias de contacto en caso de dudas
y consultas.

» Plataformas de reserva online: El centro deportivo se asociara con
plataformas de reserva en linea populares y especializadas en
servicios deportivos y de bienestar. Esto permitira a los clientes
buscar, comparar y reservar servicios directamente desde estas
plataformas, lo que ampliaré el alcance y la visibilidad del centro
deportivo.

Esta ampliar red de canales ayudara a crear una base amplia de clientes
potenciales. Cuanta mayor sea esta red mas posibilidades habra de que el producto
o servicio pueda ser consumido.

La eleccion de estos canales de distribucion se basa en varios motivos
estratégicos. En primer lugar, por el alcance y la visibilidad, al combinar canales
fisicos y online Heath Park podra llegar a un puiblico mas amplio y aumentar su
visibilidad en el mercado. Los canales fisicos atraeran a los clientes locales,
mientras que los canales online nos acercan a un publico mas amplio. En segundo
lugar, por la experiencia del cliente. Los canales fisicos proporcionardn una
préctica personalizada y directa, permitiendo a los clientes probar los servicios y
recibir asesoramiento especializado. Ademads, los canales online brindaran
facilidad de acceso, permitiendo a los clientes reservar servicios y obtener
informacion actualizadas desde cualquier lugar y en cualquier momento. Y, por
ultimo, por las alianzas estratégicas. Las alianzas con establecimientos afines
permitiran aprovechar las bases de clientes existentes de esos negocios facilitando
la captacion de nuevos clientes interesados en los servicios de nuestro centro

deportivo.

Comunicacion: este apartado se centra en describir los medios que podemos
utilizar para divulgar nuestro producto, para seleccionar los mejores para
nuestra futura estrategia de lanzamiento. Podemos desarrollarlo en dos grupos.
Por una parte, tenemos los medios mas tradicionales o outbound. Dentro de este

primer grupo podemos encontrar:



Publicidad impresa: podemos utilizar anuncias en peridédicos y revistas
locales especializadas en deporte y bienestar, asi como en folletos y
carteles que distribuidos en lugares estratégicos de la ciudad.

Television y radio. Anuncios en emisoras de radio y television locales,
aprovechando los horarios en los que los que nuestro publico objetivo esté
mas receptivo.

Publicidad exterior: El uso de vallas publicitarias en areas con un elevado
volumen de trafico, tanto en las carreteras principales como en zonas
urbanas.

Marketing directo: El envio de correo directo o buzoneo en areas cercanas
a nuestro centro deportivo ofreciendo invitaciones a eventos gratuitos o
promociones especiales.

Eventos y patrocinios: Participaciéon en eventos deportivos locales o
patrocinio de equipos o actividades deportivas para aumentar la visibilidad

de Health Park.

Por otro lado, tenemos las estrategias online o inbound. Estas se dividen en:

a.

Sitio web y blog: El objetivo es crear un sitio web atractivo y facil de
navegar, que incluya informacion detallada sobre los servicios ofrecidos,
asi como los horarios, tarifas y resefias de otros clientes satisfechos.
Ademas, mantener un blog con articulos relacionados con el deporte, la
salud y el bienestar para atraer trafico organico y posicionarse como
referente en el sector.

Optimizacion de motores de busqueda (SEO): Aplicar técnicas de SEO en
el sitio web y el blog para mejorar el posicionamiento en los resultados de
bisqueda y aumentar la visibilidad del centro deportivo cuando las
personas estén interesadas en servicios relacionados en la zona.

Redes sociales: Crear perfiles en las principales redes sociales, Facebook,
Instagram, Twitter o TikTok para interactuar con la comunidad local,
compartir contenido relevante, mostrar las instalaciones y trabajo diario,
promociones especiales y testimonios de algunos clientes.

Marketing de contenidos: Compartir contenido util y relevante, como
guias de entrenamiento, consejos nutricionales y videos tutoriales. Asi que

se puedan compartir en las redes sociales y en el blog.



e. Programas de referidos: Establecer un programa de referidos para
recompensar a los clientes que recomienden el centro deportivo a sus
amigos y familiares, ofreciéndoles beneficios adicionales o descuentos

especiales.

Debemos tener en cuenta que a la hora de combinar los medios tradicionales con
las estrategias inbound hay que tener en cuenta las caracteristicas del mercado
local y publico objetivo. Debemos analizar constantemente los resultados de las
estrategias para conocer el €xito de estas y ajustar o mejorar la efectividad de otras,

con el objetivo siempre que dar a conocer Health Park y ampliar la red de clientes.



5. PLAN DE LANZAMIENTO PASO A PASO

Llegados a este punto ya hemos analizado nuestro producto, el entorno que lo rodea, el
mercado en el que se encuentra, asi como su competencia y como se posiciona frente a
esta. A continuacion, desarrollaremos nuestro plan de lanzamiento fase por fase y de la

manera mas detallada posible.

Hemos dividido el proceso en cuatro fases y para ellos hemos creado un Funnel de ventas
o embudo de ventas. Esto es una representacion visual de las etapas por las que pasa un

usuario desde que conoce tu bien o servicio hasta que lo adquiere. 83
A continuacion, mostramos el Funnel de ventas de Health Park.

Figura 5: Representacion de las fases del funnel. Fuente: Elaboracion propia

FUNNEL DE VENTAS

ATRACCION DEL PUBLICO
RECONOCIMIENTO Y
POSICIONAMIENTO
L2

FASE 1: ATRACCION DE CLIENTES Y PRIMERAS IMPRESIONES

Una vez tenemos nuestro centro deportivo listo y los primeros profesionales contratados

es el momento de dar a conocer la empresa.

Atraccion del publico o concienciacion: Para esta primera fase debemos generar
conciencia en el mayor nimero de personas a través de la promocion, pues se trata de la

primera toma de contacto entre nuestro centro y los futuros clientes.

Como hemos mencionado en el apartado anterior nuestra promocion y propaganda se
dividira en dos partes. En primer lugar, utilizaremos los medios mas tradicionales como

la publicidad impresa. Crearemos una serie de folletos que repartiremos por toda la



localidad, especialmente en aquellos lugares donde se encuentre nuestro publico objetivo.
En ellos aparecerd la informacién més importante sobre Health Park, los servicios que
ofrecemos, ubicacion de nuestro centro deportivo, acceso a la pagina web, un correo
electronico de contacto y el usuario de todas nuestras redes sociales donde podran
encontrar mas informacion y contenido sobre nuestro centro. Dichos panfletos deben ser
visuales y lograr una primera toma de contacto con nuestros futuros usuarios, el objetivo
es que los usuarios conozcan el nuevo centro que abrira sus puertas dentro de poco y

comiencen a interesarse por €l.

Mientras repartimos dichos panfletos, sera el momento de contactar con negocios que
quieran colaborar con nosotros. Aquellos negocios que tengan cierta relacion con el
servicio que nosotros ofrecemos, como pueden ser, peluquerias, centros estéticos o
salones de belleza. Mantendremos contacto con algunos de ellos proponiéndoles un
(13 b 2 b

intercambio de propaganda”, es decir, nosotros colocaremos propaganda de su centro en
Health Park y viceversa. El objetivo de esta alianza es hacer promocion sin costes de

centros que comparten publico objetivo, pero sin llegar a ser competencia.

Figura 6: Folletos que anuncian la proxima apertura del centro
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POLIGONO DE LOS OLIVARES (JAEN)

& Musculaciony pesas

& Zzona de relajacion con
piscinay spa

Q Servicio de fisioterapia

& servicio de nutricion

EFJ @healthpark
healthpark@gmail.com

Figura 7: Tarjetas de contacto de Pablo Parra (CEQO) Fuente: elaboracion propia



Health Park

Pablo Parra Robles
+34 652 374 314
healthpark@gmail.com

En segundo lugar, y de manera simultanea a la propaganda tradicional, desarrollaremos
nuestras redes sociales. El primer paso sera crear un video introductorio sobre nuestras
instalaciones, una filmacion donde aparezcan de manera atractiva, sefialando nuestros
cuatro servicios y anunciando la préxima apertura del centro. Este serd publicado en todas

nuestras redes.

Ademas, publicaremos algunos posts extra en Instagram y Facebook, una presentacion de
nuestros fundadores y trabajadores, iméagenes con la informacién mas importante (similar
a los folletos) y anuncios sobre la futura apertura y evento de inauguracion, con el objetivo
de crear “hype” entre nuestros usuarios. También comenzaremos a grabar algunos tiktoks,
con el objetivo de crear videos cortos y dindmicos que nos permitan acercarnos a un
publico mas joven. Al principio, el contenido de nuestras redes sociales sera similar, pues
nuestro objetivo principal es difundir la informacién mds importante de la manera

sintética posible y que llegue al mayor nimero de personas.

Por tltimo, nuestra pagina web también estara lista para que los primeros curiosos puedan
averiguar, un poco mas en profundidad, a cerca de Health Park. Estara dividida en
apartados en funcion de la informacion o servicios que quieras saber, de manera que sea
dinamica, entendible y accesible para todo el mundo. Alli podran encontrar también

nuestras redes sociales y contacto.

Figura 8 y 9: Posts para nuestras redes sociales con los distintos servicios de Health

Park. Fuente: elaboracion propia.
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Al terminar esta primera fase esperamos haber recibido un feedback por parte los
primeros interesados, quiza a través de preguntas en nuestro correo electronico o a través

de las redes sociales mediante “me gustas” y comentarios.

FASE 2: EL PUBLICO YA CONOCE LA EMPRESA

En esta segunda fase ya hemos dado a conocer la empresa tanto a los negocios
colaboradores como a los usuarios. La segunda fase constara de informar a los potenciales

clientes de los beneficios que presenta este club frente al resto.

Reconocimiento y posicionamiento. El cliente ya conoce nuestra marca y los servicios
que pronto se comenzaran a dar. La funcidn aqui es incrementar su interés, tener contacto
con ellos y hacer que se sienta identificado con la misién y filosofia de Health Park.
Durante esta fase no solo se trata de que el publico entienda el servicio, sino que se vea

reflejado en él. Para lograr todo esto planteamos diversas estrategias:

1. Inbound marketing: continuaremos con las estrategias de publicidad iniciadas en
la primera fase, pero con un contenido publicitario diferente. Estard orientado al
posicionamiento de la marca y no tanto a explicar como funcionan nuestros
servicios.

2. E-mail marketing: al acceder a nuestra pagina web podras suscribirte a nuestra
newslestter, esto nos permite crear una base de datos con los correos electronicos
de los usuarios, para que puedan recibir contenido a sus bandejas de entrada de
manera ocasional. Algunos de estos correos contendran informacion acerca de los

horarios, detalles sobres los servicios y horarios del centro. También



informaremos de la fecha de apertura y de los detalles del evento. El correo de
nuestra empresa serd: healthpark@gmail.com

3. Programa de referidos: aquellas personas suscritas a la newslestter recibiran en su
correo electrénico un enlace de registro, si este es compartido entre sus contactos
y consiguen atraer a un minimo de cinco usuarios, ambos recibirdn un cédigo
promocional o recompensa. Con esto conseguiremos dar a conocer nuestro centro

y aumentar el nimero de socios.

Una vez llegados a este punto, sera momento de confirmar el dia y la hora del evento de

inauguracion y con ¢l dara comienzo la siguiente fase.

FASE 3: EVENTO DE INAUGURACION

En la tercera fase de nuestro plan de lanzamiento ya hemos introducido el producto y
desarrollado todas sus caracteristicas, los clientes ya lo conocen e incluso se han
familiarizado con él. Ahora es el momento de mostrarlo a todas estas personas y

convencerlas realmente de que es un servicio que necesitan.

Promocion del evento: Como he mencionado al final de la fase anterior, anunciara, a
través de nuestras redes sociales, la fecha de la fiesta de inauguracion, una semana antes
de la apertura definitiva del centro. Este evento serd nuestro primer contacto con el que

esperamos sean nuestros futuros clientes.

Figura 10: post para nuestras redes sociales anunciando el evento de inauguracion.

Fuente: elaboracion propia.
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Una vez publicado dicho post en nuestras diversas redes sociales, iniciaremos el reparto
de entradas. Los usuarios podran adquirir los tickets en la pdgina web, no costara ninguno,
pero se repartirdn para evitar aglomeraciones, conocer el numero aproximado de personas
que asistiran al evento y tratar de que la visita resulte a los usuarios lo mas agradable

posible.

Por otra parte, anunciaremos las distintas actividades que se llevaran a cabo ese dia. En
primer lugar, tendremos las visitas guiadas y presentacion del proyecto y, en segundo
lugar, las clases practicas y entrenos. Quien adquiera los tiques podra participar en la
primera parte, y solo quienes lo deseen pueden apuntarse también, a través de la web, a

algunas de nuestras clases practicas que seran gratuitas y tendran aforo limitado.

Por ultimo, haremos un sorteo en nuestra cuenta de Instagram para diez personas, que el
mismo dia podran entrenar en nuestro gimnasio dos horas, de forma gratuita. Todas estas
actividades se realizan para acercar lo maximo posible a los interesados a nuestras
instalaciones y dar un primer contacto de calidad que pueda convencerlos de querer entrar

en nuestro centro.

Fiesta de inauguracion: El evento se realizara en las instalaciones del centro y sera
bienvenido quien adquiriera su ticket antes. En ¢l se encontraran los CEO de la
empresa Pablo Parra y su hermano José, junto con los profesionales que trabajaran en el
centro. Asi, las personas que quieran venir podran ver las instalaciones y conocer a todos
los implicados en el proyecto. Este serd el momento de ofrecer nuestra mejor imagen y
tratar de convencer a los clientes de que estan ante el mejor centro deportivo de la ciudad

de Jaén.

Durante la mafiana y el medio dia prepararemos un pequefio caterin, con bebidas y snacks
saludables. También pondremos una decoracion vistosa con globos, algunas guirnaldas
dando la bienvenida a los invitados y musica de ambiente. Durante la ceremonia
incluiremos un discurso de bienvenida por pate de los representantes de Health Park,
donde se hablard sobre el proceso de creacion del centro, su funcionamiento y se

destacaran los objetivos y beneficios de Health Park para la comunidad.

Durante el evento los invitados tendran la posibilidad de dar una vuelta por las
instalaciones. Organizaremos visitas guiadas por el centro para que los asistentes puedan
explorar las infraestructuras y conocer las diferentes areas. Ademas, tendran la posibilidad

de acceder a los miembros del equipo que brindaran informacién y responderan



preguntas. Por tltimo, para finalizar esta primera parte y con el objetivo de animar a los
invitados prepararemos una rifa, en la que los tres ganadores se llevaran algunos articulos

de merchandising de Health Park.

Por la tarde haremos actividades deportivas y entrenamientos en el gimnasio. En la sala
de actividades grupales haremos las clases guiadas, como se haran cuando el centro abra
sus puertas. Como ya menciono6 los participantes de estas clases practicas adquiriran las
entradas antes para controlar el aforo.Como ya menciond los participantes de estas clases
practicas adquiriran las entradas antes para controlar el aforo. Diez personas ganadoras
del sorteo podran usar las instalaciones del gimnasio durante dos horas en la tarde y, como

ya he mencionado, gratuitamente.
Tras el evento de inauguracion esperamos cumplir con una serie de propositos:

1. Generar conciencia y promocion: el propdsito principal es generar conciencia
sobre la apertura de Health Park y sus servicios. El publico debe tener una
experiencia positiva y emocionante, de modo que hablen del centro y lo
recomienden a otras personas en la comunidad.

2. Establecer relaciones: Es una buena oportunidad para establecer relaciones con
los asistentes. Interactuar de manera cordial, amigable y mostrar interés por sus
objetivos de acondicionamiento fisico. Todo ello para crear una conexidon mas
personal.

3. Recopilar comentarios y retroalimentacion: Tomaremos tiempo para interactuar
con los asistentes, preguntar sobre sus expectativas, necesidades y sugerencias
con el objetivo de mejorar los servicios en funcion de las preferencias de los
clientes.

4. Crear entusiasmo y una emocion duradera: El evento debe dejar una impresion
duradera en los asistentes. Crearemos un ambiente festivo y emocionante para
transmitir nuestra pasioén y entusiasmo por el deporte y la salud. Los asistentes
deben sentirse motivados y emocionados de unirse a Health Park.

5. Presentar los servicios y programas: Ejecutaremos con éxito las demostraciones
de las clases grupales y atenderemos con profesionalidad a los ganadores del
sorteo. Un buen trato les ayudara a comprender mejor el servicio que ofrecemos
y a salir de nuestro centro con una buena experiencia que compartirdn con sus

amigos y conocidos.



6. Obtener clientes potenciales: Es nuestra oportunidad para captar clientes
potenciales, para ello debemos recopilar informacion de contacto de los asistentes
interesados en unirse. Ofreceremos promociones especiales y algunos descuentos
exclusivos para aquellos que he inscriban durante el evento. Esto nos ayudara a

construir una base sélida de miembros desde el principio.

FASE 4: POST-INAUGURACION

Una semana después de la inauguracion sera la apertura definitiva del centro. Llegados a
este punto ya contamos con una serie de clientes, pero queremos conseguir mas, para ello

llevaremos a cabo diferentes estrategias.

e Contendido en redes del evento: una vez terminado el evento actualizaremos
nuestras redes sociales con videos e imagenes de la fiesta adaptados a las
plataformas, para viralizar el contenido y atraer a mas usuarios e interacciones a
través de este.

e Seguimiento con los asistentes: haremos un seguimiento personalizado con los
asistentes que mostraron interés en unirse al gimnasio durante nuestra fiesta de
inauguracion. Enviaremos un correo electronico para agradecerles su presencia e
interés, recordarles las promociones especiales y responder cualquier pregunta
adicional que puedan tener.

e Seccion web: tras la inauguracion el sitio web tendré algunas modificaciones. Por
una parte, abriremos un nuevo apartado destinado a los usuarios de manera
individual, o sea, al firmar recibiran un numero de usuario y contrasefia con el que
acceder a dicho apartado. En esto podran ver el progreso de sus entrenamientos,
reservas tanto en la zona de relajacion como en las sesiones con fisioterapia y
nutricionista, ademas de poder ver las clases grupales disponibles y reservar plaza
en ellas. Todo esto se haré para facilitar el funcionamiento del centro, controlar
los aforos y, sobre todo, para que los clientes controlen su progreso de manera
sencilla.

e Campaiias de publicidad y marketing: continuaremos utilizando los diferentes
canales de publicidad y marketing con los que comenzamos a dar a conocer Health
Park. Promocionaremos el centro sobre todo a través de las redes sociales y
colaboraciones con negocios locales o incluso algunos anuncios en medios de
comunicacion, también locales. Siempre destacando los aspectos tunicos de

nuestro centro y todos los beneficios que ofrece.



Programas de fidelizacion y referidos: pasado un tiempo de la apertura
implementaremos programas de fidelizaciébn para recompensar a nuestros
usuarios mas leales estableciendo incentivos para que recomienden tu gimnasio a
conocidos, amigos y familiares. Ofreceremos regalos, descuentos o incluso
membresias gratuitas por referir nuevos clientes.

Monitoreo y ajuste: realizaremos un seguimiento regular del desempefio de
nuestro centro deportivo, incluyendo el nimero de miembros, la satisfaccion de
los clientes, sus necesidades y su participacion en las clases. Todos estos datos
seran utilizados para realizar ajustes y mejoras en nuestros servicios y
operaciones.

Excepcional atencion al cliente: mantendremos un enfoque constante en ofrecer
una excelente atencion al cliente. También realizaremos un seguimiento de
nuestros profesionales para asegurarnos de que estén bien capacitados, sean

amigables y serviciales.



6. CONCLUSIONES

Este plan de marketing y lanzamiento contiene todo el proceso de presentacion de Health
Park, desde el estudio del entorno hasta su lanzamiento y los primeros pasos del centro,

siempre con el objetivo de lograr un s6lido posicionamiento en el mercado.

Este proyecto no solo sienta las bases para el crecimiento de Health Park, sino que
también ofrece estrategias aplicables a otras empresas del sector. En primer lugar,
ofrecemos un enfoque integral, la unificacion de cuatro servicios ofrece una vision
completa de la salud y el bienestar. En segundo lugar, ponemos énfasis en el cuidado de
nuestros clientes, buscamos la calidad en el servicio y en la atencion a los usuarios para
construir relaciones solidas y duraderas. Otras empresas pueden beneficiarse al adoptar
estrategias similares para mejorar la satisfaccion y retencion de clientes. En tercer lugar,
contamos con una planificacion estratégica. Hemos desarrollado estrategias bien
definidas y organizadas para garantizar el éxito de Health Park. Y, por Gltimo, destacar la
adaptabilidad y diferenciacion, la busqueda constante de formas innovadoras para
diferenciarse en el mercado destaca la importancia de la adaptabilidad y la innovacién.
Esto puede inspirar a otras empresas a buscar formas de mantenerse relevantes y

competitivas.

En conclusion, Health Park no solo aspira a ser un referente en el &mbito deportivo local,
sino que también ofrece lecciones valiosas y estrategias aplicables para el crecimiento y

la mejora continua de otras empresas en la industria del bienestar y la salud.

Por otra parte, en el presente trabajo cada elemento, desde el anélisis detallado hasta las
estrategias y campafias organizativas, ha sido cuidadosamente planificado para cumplir
con nuestra mision fundamental: “Aumentar la felicidad de nuestra comunidad ayudando
a conseguir sus objetivos de bienestar y salud a través de un proceso que combine

ejercicio, nutricion, y tratamiento de lesiones.”

Con la mirada puesta en el medio plazo, y teniendo en cuenta esta mision como elemento
principal, Health Park aspira a dominar el mercado local y conseguir ser vistos como un
centro deportivo de referencia, contemplamos la posibilidad de expandirnos a otras
ciudades mas grandes a nivel nacional. Reconocemos que esta es una propuesta ambiciosa
que demandard tiempo, esfuerzo y una inversion constante para asegurar un buen

desarrollo.



Es esencial destacar que el éxito a largo plazo de Health Park dependera de nuestra
capacidad de brindar un excelente servicio y mantener a los miembros satisfechos y
comprometidos. Deberemos mantener un enfoque constante en la calidad y atencion al
cliente, asi como buscar formas de diferenciarnos constantemente en un mercado en

constante evolucion.
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