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RESUMEN EJECUTIVO

ANDA Consultoria Deportiva, es una empresa innovadora que nace con el
objetivo de abordar un desafio critico en el ambito del deporte, y concretamente
en el segmento del fithess: la retencion de usuarios. Este pilar constituira el
ndcleo del negocio, ofreciendo soluciones especializadas y personalizadas para

los diferentes dirigentes de los centros deportivos.

En un mercado cada vez mas competitivo, las organizaciones deportivas se
enfrentan a dificultades a la hora de retener a sus usuarios y fidelizarlos. La alta
rotacion de estos y la falta de estrategias efectivas para construir relaciones
sélidas son problemas recurrentes. ANDA identifica estas necesidades y ofrece

soluciones para transformar estos desafios en oportunidades de crecimiento.

Con una serie de elementos que seran nuestra propuesta de valor, ANDA pondra
su foco en retener a los usuarios, implementando estrategias personalizadas
para identificar las necesidades y expectativas de los usuarios, fomentando su

fidelizacion. Esto serd llevado a cabo a través de:

1. Programas de formacién para equipos técnicos y de gestion.

2. Disefio de experiencias personalizadas que mejoran la satisfaccion y el
compromiso de los usuarios.

3. Reduccion del indice de bajas y aumento del net gaining mensual, no a
costa de una alta rotacion donde impere el volumen de altas sobre

cualquier otra variable

Con un objetivo que no es otro que convertirnos en referentes en la retencién de
usuarios, ayudar a incrementar la fidelizacién y rentabilidad de nuestros clientes,
todo esto mediante una metodologia que ofrezca soluciones adaptadas a cada

uno de ellos.

ANDA Consultoria Deportiva se posiciona como un aliado estratégico para
cualquier centro deportivo, independientemente de su casuistica, que buscan
mejorar la retencion de sus usuarios, eje central de su negocio. Con un enfoque
centrado en la personalizacion y la innovacion, estamos comprometidos a

impulsar el éxito de nuestros clientes en un mercado en constante evolucion.

PALABRAS CLAVE: Consultoria, retencién, fidelizacion, experiencia de cliente,

fithess.
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ABSTRACT

ANDA Sports Consulting is an innovative company established to address a
critical challenge in the sports industry, particularly in the fithess segment: user
retention. This pillar will be the core of our business, offering specialized and

tailored solutions for leaders of sports centers.

In an increasingly competitive market, sports organizations face difficulties in
retaining and building loyalty among their users. High turnover rates and the lack
of effective strategies to foster strong relationships are recurring issues. ANDA
identifies these needs and provides solutions to turn these challenges into growth

opportunities.

With a unique value proposition, ANDA will focus on retaining users by
implementing customized strategies to identify their needs and expectations,

fostering long-term loyalty. This will be achieved through:

1. Training programs for technical and management teams.
2. Personalized experiences designed to enhance user satisfaction and
engagement.
3. Reducing dropout rates and increasing net monthly gains, without relying
on high turnover where new sign-ups outweigh retention.
Our goal is to become a benchmark in user retention, helping our clients boost
loyalty and profitability through a tailored methodology that adapts to each of their

needs.

ANDA Sports Consulting positions itself as a strategic partner for any sports
center—regardless of its specific challenges—that seeks to improve user
retention, the key driver of their business. With a focus on personalization and
innovation, we are committed to driving our clients’ success in an ever-evolving

market.

KEYWORDS: Consulting, retention, loyalty, customer experience, fitness.
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1. INTRODUCCION.

La industria del fitness se enfrenta actualmente a un desafio critico de
sostenibilidad: la incapacidad para retener a sus usuarios a largo plazo. Segun
los datos de McKinsey & Company (Carluccio et al., 2021) revelan que mejorar

la retencion en solo 5% puede aumentar la rentabilidad entre un 25-95%.

ANDA Consultoria Deportiva surge como respuesta a esta problematica,

basando su metodologia en investigaciones cientificas y datos del sector.
e Contexto de mercado.

El mercado global del fitness esta valorado en 112 mil millones de ddlares, como
puede verse en el informe "Move to be Well: The Global Economy of Physical
Activity" (Yeung & Jonhston., 2019)

En Espafia, el 33% de los usuarios abandona su gimnasio en los primeros 6
meses. Esta tasa de abandona aumenta al 47% en gimnasios low cost y del

mismo modo baja al 28% en centros premium (Clavel San Emeterio,l et al., 2019)
e Fundamentos cientificos.

La Teoria de la Autodeterminacion (Deci & Ryan., 2000) demuestra que

satisfacer necesidades psicologicas basicas aumenta la adherencia.

Dentro del mercado actual del fitness en Espafia, el cual presenta un crecimiento
del 7.2% anual segun Statista (2024), presenta una paradoja critica: segun la
Universidad de Castilla la Mancha, el 68 por ciento de los clientes de los centros
deportivos causa baja antes de un afio pero el sector esta en claro crecimiento.
La mezcla de la psicologia deportiva con herramientas de IA predictiva, es una
manera que segun (Calzadilla C., 2024) en la web Mundo Posgrado puede

ayudar a reducir las bajas.

Por otro lado el mercado muestra una clara demanda no atendida: el 71% de los
usuarios valora mas la personalizacion que el precio (McKinsey & Company,
2021).

Angel Velasco Lopez
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ANDA aprovecha esta brecha ofreciendo soluciones con ROI medible,
demostrando como pequefios incrementos en retencion pueden multiplicar la

rentabilidad.

Sin embargo, el entorno no estd exento de desafios, que requieren que ANDA
adopte un enfoque diferenciado. La estrategia pasa por posicionarse no como
consultora, sino como casi un socio tecnolégico, integrando equipos inteligentes
para crear ecosistemas de datos completos que permitan una gestion mucho

mas predictiva.

Con esta aproximacién, que combina lo humano con lo tecnolégico, situaria a
ANDA en la vanguardia de lo que se identifica como la mayor tendencia del
sector: la fusion entre experiencia fisica y digital, donde la retencién ya no
depende de instalaciones, sino de la capacidad de crear comunidades

comprometidas mediante datos y psicologia aplicada.

2. DEFINICION E IDENTIFICACION DEL PROYECTO.

El origen de ANDA nace en este 2025 para resolver un problema critico del
sector fitness: un porcentaje relevante de los usuarios abandonan los centros a
los cuales estan inscritos generando pérdidas millonarias (Statista., 2021). La

chispa inicial surgi6 al detectar dos fallos clave:

e Los gimnasios miden ingresos por altas, no por valor vitalicio del cliente.

e EXxiste un divorcio entre psicologia deportiva y herramientas tecnolégicas.

Podemos establecer dos momentos claves, que por separado dan una
informacion atil y veraz, pero que al afiadirlos en una bolsa conjunta, crean lo
gue queremos que sea ANDA.

Segun un articulo de Braze, (PureGym., 2021) colabor6 con esta plataforma para
desarrollar campafias de correo electrénico y SMS dirigidas a ex miembros, con

el objetivo de mejorar la retencidn. Los resultados incluyeron:

e Un aumento del 69% en las tasas de apertura de correos electronicos.

¢ Unatasa de conversién 206% mayor entre los ex miembros que recibieron
los correos electronicos de retargeting, en comparacion con los correos
enviados a todos los usuarios.

e Unincremento del 89% en la tasa de clics para estos ex miembros.

Angel Velasco Lopez



Universidad

Europea Consultoria deportiva ANDA

El segundo momento, fue el pasado mes de Noviembre, con la compra de una
operadora tan importante como era Altafit por parte de Vivagym. Por si solo
podria tratarse de un dato mas, sin mas valor que el que pudiera tener cualquier
otra transaccion dentro del sector, pero de fondo marcaba una tendencia, que
lleva afios ganando terreno, priorizar volumen de altas sobre cualquier otro
indicativo. Con esta compra se situaban en la vanguardia del sector junto a
BasicFit, para competir directamente, ya no solo como los dos grandes
operadores en Espafa dentro del sector del fithess, sino también sus parejos
modelos de negocio. Estos dejan de lado el éxito referido a un volumen de
ingresos alto (al menos de manera directa), para centrarse en un éxito basado
en un alto volumen de altas que se traduzca en un net gaining positivo. Es decir,
no me importa cuanta gente decida dejar nuestro centro, lo que importa, es
cuantos quieren unirse. Fue facil hilar ambos, y al contraponerlos, que surgiera
la solucién, encarnada en ANDA.

ANDA como empresa se va a regir por una serie de premisas y directrices que

van a marcar sus acciones, estas pueden reflejarse y resumirse en:

e Mision "Revolucionar la retenciébn en el fithess mediante ciencia,
tecnologia y psicologia, transformando usuarios ocasionales en
comunidades comprometidas."

e Vision "Liderar el mercado espafiol con centros transformados y un
estandar propio de medicién de engagement deportivo."

e Valores:

o Evidencias sobre opiniones, que todos los métodos estén validados por
estudios.

o Innovacion con proposito, usando IA cuando se requiera para humanizar
la experiencia, no para reemplazarla.

Hacer participe a los usuarios de ese cambio de paradigma, dado que

(@]

ellos son el eje central de todo este proceso.

Modelo Canvas.
El modelo Canvas es importante para una empresa porque va a permitir
visualizar todos los aspectos clave del negocio, como clientes, propuesta de

valor, canales, ingresos y recursos. Teniéndolos perfectamente ubicados, ayuda
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a definir y alinear las estrategias a implantar, identificar oportunidades de mejora

y tomar decisiones.
El modelo Canvas para ANDA quedaria reflejado en la Tabla 1.
Perfil del emprendedor

Todo lo expuesto queda en nada si no existiera una base previa de conocimiento
del sector e inquietud por su comportamiento. Esta es la chispa que pone en
marcha ANDA. Con un perfil emprendedor del equipo de ANDA, que combina,
una experiencia dilatada dentro del sector (gestionando centros), que permite ser
consciente del problema real expuesto con anterioridad, y sus posibles
soluciones. Pero ademés una familiaridad concreta con toda la creacion de un

CRM vélido, y el correcto almacenaje y andlisis de los datos obtenidos.

Con la deteccién de un problema real, su posible solucién y la utilizacién de las
herramientas adecuadas, solo queda posicionar en el mercado a ANDA,
diferenciandola del resto de empresas. Estas claves de sustentan en una
correcta aplicacion de la psicologia, adentrandose en las motivaciones que
llevan a los usuarios al abandono, en la creacion de interacciones significativas
con los empleados del centro, conocer y saber interpretar un amplio abanico de
indicadores, que pueden ir del lenguaje no verbal hasta determinados patrones
de asistencia. El trabajo conjunto de ANDA, con nuestros clientes y sus usuarios

debe ser el eje sobre el que se vertebre el éxito y su principal punto diferencial

10
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Tabla 1.
Modelo Canvas.
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Alianzas claves Actividades clave Propuesta de valor Relaciones con clientes
-Universidades. -Diagnostico predictivo de | -"Reducir las bajas en un | -Dashboard interactivo.
-Plataformas de gestion Sl o=l e El Leba -Asesoramiento contindo.
de centros deportivos. -Formacion en retencion. ANDA, demostrando el

ROl en 6 meses”.
-Asociacion con
operadores del sector del Recursos clave
fitness. -CRM propio construido
con los datos obtenidos
de diferentes ceniros.
Estructura de costes Fuentes de ingresos

-Costes fijos: Equipo de consultores especializados en retencion. -Subscripciones mensuales de los distintos clientes.
Licencias ¥y mantenimiento del CREM
Gastos generales (alquiler, equipos,...)

-Costes variables: Formacion especializada a clientes

Campafnas de captacién y marketing

-Bonos por resultados obtenidos (% de bajas evitadas)

-Licencias white-fabel para cadenas

Elaboracion propia.

Angel Velasco Lopez
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3. ANALISIS ESTRATEGICO.
En este apartado vamos a realizar un analisis que nos ayude a aclarar el contexto

en el cual ANDA deber& desarrollar su modelo de negocio.

3.1. Andlisis interno

Un analisis interno es esencial para cualquier empresa, esto nos permite identificar
las fortalezas y debilidades propias, asi como los recursos y capacidades con los
gue contamos, y que son la base de cualquier proyecto. En el caso de ANDA
Consultoria Deportiva, este andlisis es crucial para entender como podemos
optimizar nuestros procesos, aprovechar nuestras ventajas competitivas y abordar

las areas que requieren mejora.

Al examinar este aspecto con detenimiento podemos tomar decisiones que nos
permitan alcanzar nuestros objetivos estratégicos de manera eficiente. Ademas,
este analisis nos ayuda a prepararnos para enfrentar los posibles desafios del

mercado y a construir una base sélida para el crecimiento sostenible de la empresa.

En nuestro caso hemos decidido usar la herramienta de la Cadena de Valor de
Porter, un modelo estratégico que desglosa las actividades de una empresa en dos
categorias principales, primarias y de apoyo. Esta herramienta revelara como cada
eslabdn de la cadena (desde la captacion de datos inicial y primeros inputs hasta
el seguimiento post-implementacion), contribuye a aumentar esa diferenciacion

competitiva. Esta herramienta para ANDA podemos verla aplicada en la Tabla 2.

12
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Cadena de valor de Porter.

Consultoria deportiva ANDA

Infraestructura de la empresa: Direccion estratégica especializada en retencidn

=
§ Administracion de RRHH: Formacion continua de consultores y analistas. Cultura centrada en el servicio e
= innovacian.
L
E Desarrollo tecnolégico: Evolucion del CRM y sus herramientas de analisis. Integracion de nuevas tecnologias dentro
L
g del sector
x Abastecimiento: Contratacion de servicios externos de analisis de datos. Adquisicion de licencias de software.
=T

Logistica interna Operaciones Logistica externa | Marketing y ventas | Servicio postventa
o Captacion de datos de | Analisis de los datos Presentacion de Difusion del valor de Soporte técnico y
=T
o los cenfros deportivos | de comportamiento. resultados. la consultoria en formativo contindo.
g Recoleccion de Desarrollo de planes | Implementacion del Lt Ly Reuniones de
i informacion del cliente e informes CEM con el cliente. B seguimiento de KPls
= final ersonalizados PRy B2B .
= ' P Capacitacion del Nuevas tendencias
= g 2o q . 1
= Diagnostico de las | equipo del cliente en Webinars, casos de dentro de la
E causas de tecnicas de exitos e inbound y retencion.
ﬂ '

abandono. retencion. marketing
especializado.

Elaboracion propia.
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3.2. Anédlisis externo

Realizar un andlisis externo de ANDA Consultoria Deportiva es crucial porque nos
permite identificar oportunidades y amenazas en el mercado, asi como tendencias
emergentes dentro del sector o un posible aumento de la competencia. Ademas,
ayuda a entender y estar en consonancia con las necesidades actuales cambiantes
de los clientes y a anticiparse a factores externos como cambios regulatorios o
econdémicos. Este andlisis asegura que ANDA mantenga su ventaja competitiva,

adapte sus servicios y tome decisiones estratégicas informadas.

Como herramienta para esto se utilizara el analisis PEST, el cual identifica factores
politicos, econémicos, sociales y tecnolégicos.

Politico

e Regulaciones sanitarias_y deportivas: Las normativas gubernamentales

sobre aforos, higiene o seguridad en instalaciones deportivas pueden afectar
la asistencia y retencion de usuarios, no cumplir con unos minimos denotan
una falta de interés en el propio cliente, y una posible fuga de usuarios.
Algunas de estas leyes serian:
- Ley 10/1990 del deporte:
Exige licencia municipal para apertura de instalaciones deportivas y
establece requisitos minimos de seguridad, accesibilidad y superficie.
- Ley 39/2023 (Nueva Ley del Deporte):
Incluye por primera vez regulacion especifica para centros de fitness,
a la hora de tener una obligacion clara, en cuanto a la creacion de
protocolos de emergencia médica y que todo el personal tenga una
formacion en primeros auxilios.
- Orden 668/2021 (Normativa autondmica): Que regula aforos maximos en
clases colectivas. Evitando de esta manera una sobre afluencia en ciertas

actividades que conlleven en la fuga de los usuarios a otros centros.

e |ey del deporte 2023: Donde se establece un reconocimiento expreso a la

psicologia aplicada en centros fithess (Art. 14.2).

14
Angel Velasco Lopez



Universidad

Europea

Consultoria deportiva ANDA

LOPD: La ley oficial de proteccion de datos limita su recogida, por ello las
encuestas deben ser andnimas o con consentimiento explicito por parte del
usuario del centro.

Subvenciones y politicas publicas: Programas de promocion del deporte o

financiacion publica para centros deportivos pueden influir en la capacidad
de los clientes de ANDA para invertir en estrategias de retencion. También
la presencia de estas posibles ayudas a colectivos con menos presencia en
este tipo de centros, como mujeres mayores de 55 afios, que asi refleja el
Anuario de Estadisticas Deportivas (Ministerio de Educacion y Deportes.,
2024), hacen que el servicio retencion cobre mas relevancia, dado que seran
mas susceptibles de dejarlo y no adquirir ese habito. El Plan A+D del CSD

gue se aplicé en el afio 2022 es una buena muestra de este tipo de politicas.

Econdmico

Poder adquisitivo de los usuarios: En contextos de recesion econdémica, los

usuarios pueden cancelar sus membresias en centros deportivos,
aumentando la necesidad de estrategias de retencion, evitando una fuga
masiva de todos aquellos que consideran la practica deportiva solo como
parte de su ocio, que es donde primero se recorta siempre. Cabe destacar
gue el Banco de Espafa refleja que el salario medio en 2022 sigue un 4%
por debajo del afio 2019, y con una situacién actual de estancamiento, donde
la inflacion sube al mismo ritmo que los salarios (INE., 2024)

Costes operativos de los centros: El aumento de costes (luz, salarios, etc.)

puede limitar la inversion de los centros deportivos en servicios de
consultoria y retencién. La subida de la luz viene precedida de la subida del
IVA de la electricidad del 10% al 21%.

Crecimiento mercado fitness espafiol: En un 7.2% en 2023 (Statista)

Social

Nuevos perfiles de usuario: Las generaciones mas jovenes muestran una

clara preferencia por experiencias personalizadas frente a factores como el
precio. Ademas, tienden a valorar mas el bienestar mental que el fisico, lo

que influye en sus decisiones de consumo y estilo de vida.

15
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Cambios en los habitos de los usuarios: Esta en aumento la preferencia por

realizar actividad fisica al aire libre o desde casa. Esto puede afectar la
asistencia a centros deportivos tradicionales, haciendo que la fidelizacion de
usuarios cobre mayor relevancia. Aun asi, esto no siempre se traduce en
una buena experiencia digital ofrecida por los propios centros. Se ha
detectado una transformacion significativa en las formas de practicar
deporte, con mas personas optando por espacios abiertos por motivos
relacionados con el coste y la seguridad, asi como una preferencia de los
jovenes por espacios publicos frente a instalaciones cerradas.

Conciencia sobre salud y bienestar: El interés por el fithess y el cuidado

personal sigue creciendo, lo que abre oportunidades para que los centros
deportivos desarrollen programas personalizados que refuercen la fidelidad
de sus usuarios. Este fendmeno se refleja en el aumento de personas que
acuden a centros deportivos en comparacion con afos anteriores.

Rotacién de empleados: Es frecuente que el personal técnico de los centros

deportivos no permanezca mucho tiempo en sus puestos, lo que puede
dificultar la creacion de vinculos entre usuarios y entrenadores, afectando

asi a la fidelizacion.

Tecnologico

Plataformas féciles de andlisis: Herramientas que permiten evaluar

indicadores clave como la asistencia, el tipo de actividad, la satisfaccién de
los usuarios, la frecuencia de interaccion con el personal y el historial de
renovaciones han demostrado ser Utiles para mejorar la retencion,
especialmente en centros de menor tamafo.

Herramientas de bajo coste: La implantacion de encuestas breves tras los

entrenamientos puede ser mas efectiva para captar la opinion del usuario

gue formularios extensos, facilitando una retroalimentacién constante.

Brecha generacional: Existen diferencias notables en el uso de tecnologia

entre distintos grupos de edad. Las personas mayores suelen hacer un uso
mas limitado de dispositivos conectados al entrenamiento en comparacion
con los usuarios mas jovenes, lo que plantea desafios en la adopcion digital
en ciertos segmentos de la poblacion.

16
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Analisis de la demanda.
Para realizar un correcto analisis externo es imprescindible hacerlo de la demanda,
esta sera analizada desde la perspectiva mas especifica, donde se encuentra
nuestro target, pero también una mas general, que también atafiera directamente a
ANDA.
e Target.
Los clientes a los que ANDA dirige directamente su propuesta de valor. Estos
clientes son estratégicos y prioritarios. Tienen necesidades claras de retencion
y capacidad para invertir. Estos pueden ser:
o Cadenas de gimnasios grandes (con multiples centros).
o Clubs premium, con enfoque en experiencia de usuario y fidelizacion.
o Centros que ya han detectado problemas en la tasa de rotacion de clientes
y buscan soluciones cuantificables.
Todos presentarian una alta rotacion de clientes, recursos para implementar
tecnologias y formacién y un interés en personalizacién y asesoria continua. Lo
l6gico es que para necesitar el servicio de consultoria en retencién de ANDA,
presentaran ademas una alta competencia en su area geografica.
e Audiencia directa.
Aquellos que ya estan usando los servicios de ANDA o estan fidelizados (clientes
actuales o recurrentes).
o Directores de operaciones y marketing de centros deportivos.
o Responsables de atencion al cliente y fidelizacion en gimnasios.
o Técnicos que han sido formados por ANDA y son embajadores internos del
modelo.
Consumen el contenido que ANDA comparte (webinars por ejemplo), son parte
activa en las reuniones de seguimiento y solicitan asesoria continua.
e Audiencia general.
Personas o empresas que han oido hablar de ANDA, lo han visto en ferias, redes
o leido sobre él, pero aun no han tomado contacto directo.
o Gerentes de centros deportivos medianos y pequefos que asisten a ferias
(FIBO, Gym Factory, etc.).
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o Profesionales del sector fitness que siguen tendencias a través de LinkedIn,
revistas del sector o newsletters.
o Consultores externos del fithess que exploran soluciones para sus clientes.
o Profesionales de RRHH deportivos atentos a la rotacion de personal y
satisfaccion del cliente.
Este tipo de audiencia adquiere contacto con ANDA en ferias y congresos,
contenido compartido en medios B2B o webinars, casos de éxito publicados o
interacciones puntuales en redes sociales.
¢ Audiencia potencial.
Usuarios o empresas con problemas latentes de retencion, pero que no son
conscientes aun del valor de una consultoria especializada como la que ofrece
ANDA.
o Centros de fitness independientes, mas pequefios, que aln no usan CRM ni
KPIs de retencion.
o Centros deportivos publicos o semiprivados (ayuntamientos, polideportivos).
o Franquicias emergentes sin estrategia clara de retencion.
Esta parte de la demanda no busca aun activamente consultoria, no identifican la
fuga de clientes como una prioridad y operan con intuicion sin datos estructurados.
o Stakeholders.
Actores que, sin ser clientes directos, impactan o pueden influir en el desarrollo y
crecimiento de ANDA.
o Universidades: como aliados en formacion y desarrollo de talento.
o Plataformas de gestion de gimnasios: posibles integradores de CRM o
prescriptores.
o Asociaciones del sector fitness (como FNEID) que puedan promover
practicas de retencion.
o Entidades publicas involucradas en la promocion de la actividad fisica (Plan
A+D, CSD, etc.).
o Medios especializados (CMDsport, Gym Factory Magazine) que dan
visibilidad y validacién.
Andlisis de la competencia.
Para hacer un correcto analisis de la competencia para ANDA en primer lugar se

estableceran las variables sobre las cuales se evaluara. Estas variables van
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enfocadas a los puntos fuertes que presenta ANDA y por los cuales quiere ser
diferencial respecto al resto de mercado. Estas seran las variables:
1. Enfoque en la retencién: Como de relevante es la retencion para la
empresa.
2. Uso de psicologia deportiva: Conocer si en algan momento hacen uso de
esta herramienta.
Precio
4. Tecnologia accesible para todos: Como de facil es la interaccion a nivel
tecnoldgico con el servicio.
5. Casos de éxito: Capacidad para mostrar el éxito de su negocio.
Con estos datos presentes es hora de analizar la posible competencia que ANDA
tendra a la hora de iniciar su andadura. En primer lugar se establecera quienes son,
y que puntos fuertes presentan, pero también algunas de sus debilidades. Algunos
de estos competidores serian y quedan representados en la Tabla 3.
1. Glofox (Mindbody)

Enfoque principal: Software de gestion para gimnasios (CRM + reservas de AADD).

Fortalezas: Integracién con wearables. Usado por grandes cadenas como David
Lloyd.

Debilidades: No ofrece formacion en retencibn humana y con un coste alto para
pequefios gimnasios (€200+/mes).

2. Les Mills International

Enfoque: Programas de entrenamiento grupal que fidelizan y aumentan su
retencion.
Fortalezas: Protocolos de engagement en clases colectivas, gracias a sus
coreografias intensas, musica actual y su variedad de programas de entrenamiento.
Los centros con este tipo de programas retienen un 30% mas.
Debilidades: Solo util para centros con clases guiadas. No analiza datos
individuales.

3. Retention CRM (EE.UU.)

Enfoque: IA para predecir bajas en gimnasios.

Fortalezas: 87% de precision en alertas de abandono. La cadena Planet Fitness, lo
tiene implantado.
Debilidades: No incluye formacion en habilidades blandas. De momento solo

trabaja en paises de habla inglesa (barrera para Espafa)
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4. The Retention People (UK)

Enfoque: Volumen alto en encuestas y foco en el feedback para retencion.

Fortalezas: Mide NPS y CES (Customer Effort Score). Tiene algunas cadenas que
ya trabajan con ellos como PureGym, Anytime Fitness.

Debilidades: No influye de ninguna manera la vertiente de la psicologia deportiva.
Precio elevado (€250+/mes)

5. Psicélogos del Deporte Freelance

Enfoque: Asesoria en motivacion deportiva.
Fortalezas: Enfoque 100% humano. Colaboran con Real Madrid CF, lo cual la
posiciona como una empresa con una alta reputacion.

Debilidades: Sin tecnologia. Coste prohibitivo (€150+/sesién), lo que hace que no

sea viable para gimnasios pequefios o medianos.
Tabla 3.

Andlisis de competencia.

Retencion 510

Psicologia 2M0 e/M0 M0 410 1010 aMo

Tecnologia 910 5M0 a8M10 Mo 110 M0
Precio 610 Mo 510 610 310 aMo
Casos 810 910 Mo 8Mo 610 aMo
reales
TOTAL 610 710 6.5/10 710 5/10 a.5/10

Elaboracion propia.

Estos datos permiten sacar una serie de conclusiones muy evidentes:
- Glofox y Retention CRM dominan en tecnologia, pero fallan en el factor
humanao.
- Les Millsy The Retention People tienen buenas estrategias de engagement,
pero no personalizan.
- Psicologos freelance son excelentes en trato humano, pero fallan en todo lo
demas.
Con todo esto presente, ANDA presenta una ventaja clave, que no es otra que
combinar lo mejor de ambas ramas (humana y tecnoldgica). Una metodologia

avalada por la psicologia deportiva y un precio asequible, ofrece una oportunidad a
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ANDA, al no tener un competidor directo, de ocupar un nicho Unico, donde pueda
ofrecer su servicio. Un puente entre los datos y las personas.

3.3. DAFO Y CAME

Con la herramienta estratégica DAFO, se podra evaluar la situacion interna y
externa de ANDA. Identificar las fortalezas y debilidades internas, es decir, aquellos
aspectos positivos y negativos que ANDA pueda controlar, como recursos,
capacidades o procesos. Pero por otro lado, analizar las oportunidades y amenazas
externas, factores del entorno que pueden beneficiarla o perjudicarla, como
tendencias de mercado, competencia o cambios regulatorios. Todo esto es esencial
para tomar decisiones informadas, aprovechar ventajas y mitigar riesgos. Para el

caso de ANDA viene reflejada en la tabla. 3.

Mientras que la herramienta estratégica CAME deriva del DAFO directamente y
convierte debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades en acciones
concretas. Esto convierte la teoria en planes ejecutables, es decir, no solo tener
constancia de la "presencia de una amenaza", sino la creacion de “una garantia de
resultados para neutralizarla”. Esto ayudara a alinear al equipo de ANDA con
objetivos claros medibles. Este analisis se ve reflejado en la Tabla 5.
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Tabla 4.
Anélisis DAFO.

FACTORES INTERNOS

ASPECTOS NEGATIVOS

ASPECTOS POSITIVOS

DEBILIDADES
Dependencia de una adopcion tecnologica base.
El 26% de gimnasios no tiene infraestructura digital minima.

- Equipo pequeiio vs. competidores globales.
Mindbody (Glofox) tiene mas de 500 empleados; ANDA opera
con un equipo multidisciplinar reducido.

Falta de conocimiento del servicio.
Solo el 12% de gestores deportivos espafioles conoce
consultorias de retencion.

FORTALEZAS

Metodologia Onica.
Combinacion de componente humano y tecnolégico.
Precio competitivo.
Mo superando los 2,000 euros de CRMs avanzados (Glofox).
Adaptacion a distintos segmentos.
Servicio adecuando tanto para grandes cadenas low cost como
centros deportivos premium.

FACTOTES EXTERNOS

AMENAZAS
Entrada de competidores con mas recursos.
Les Mills podria escalar su programa "Member Retention
Toolkit” (actualmente solo para clases grupales).
Regulacion en la recogida de datos.
El GDPR limita la recogida de datos emocionales.
Recesion economica.
Los centros deportivos recortaron en un 43% sus
presupuestos en 2024 (DIRCE), priorizando costes sobre la
retencion.

OPORTUNIDADES

Subvenciones piblicas.
El plan A+D (C5D) financia hasta el 50% de los proyectos que
reduzcan abandono deportivo.

Alianzas con universidades.
La Universidad de Granada busca partners para validar
estudios sobre motivacion en fitness.

- Crecimiento del mercado.

11.2M de usuarios en gimnasios (IHRSA, 2023), de los cuales
un 34% interesado en wellness emocional (Deloitte).

Elaboracion propia.

Angel Velasco Lopez
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Tabla 5.
Anélisis CAME.

Consultoria deportiva ANDA

CORREGIR

AFRONTAR

- Dependencia de una adopcion tecnologica base.
Accion: Crear "Kits ANDA fisicos” (tarjetas de feedback y
manuales impresos) para gimnasios sin digitalizacion.

- Equipo pequeiio.
Accion: Alianzas con universidades (ej.: INEF) para praclicas
de estudiantes especializados en psicologia deportiva.

- Marca desconocida.
Accion: Programa "Centro ANDA certificado” con insignia
verificable para clientes.

- Entrada de competidores con mas recursos.
Accion: Oferta "Garantia ANDA" ("Reduccion del 15% de bajas
en b meses o develucion de parte del importe”).

- Regulacion en la recogida de datos.
Accion: Auditorias legales gratuitas para los clientes (con
partner especializado en proteccion de datos).

- Recesion economica.
Accion: Planes de pago flexibles o por resultados. (ej. 50% al
inicio, 50% tras reducir bajas un 10%).

MANTENER

EXPLOTAR

- Metodologia unica.
Accion: Publicar estudios de caso anuales con universidades

(e].: "Resultados en 50 gimnasios en 2024").
- Precio competitivo.

Accion: Descuentos del 20% para gimnasios que recomienden
a otro centro

- Adaptacion a distintos segmentos.
Accion: Desarrollar 2 paguetes estandarizados que englobe
cada uno de los segmentos establecidos (cadenas low cost y
premium)

- Subvenciones piblicas.
Accion: Crear algin webinar gratuito para dotar a nuestros
clientes del protocolo a realizar para poder optar esas
subvenciones.

- Alianzas con universidades.
Accion: Becas ANDA para investigar psicologia del deporte
aplicada (ej.: con la Universidad de Granada).

- Crecimiento del mercado wellness emocional.
Accion: Lanzar el "sello ANDA Emofion” para centros que
implementen bienestar mental.

Elaboracion propia.

Angel Velasco Lopez
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3.4. Objetivos estratégicos y operativos.

En este punto vamos a establecer una serie de objetivos estratégicos y operativos
para ANDA. Estos objetivos deberian ser viables y estan alineados con el analisis
DAFO y CAME que presentamos anteriormente.
El posicionamiento de ANDA en el mercado es otro factor imprescindible a la hora
de establecerlos y las diferencias respecto a sus competidores al integrar:

e La psicologia deportiva, que casi todos sus competidores ignoran.

e Herramientas tecnoldgicas.

e Una estructura de consultoria activa y formativa

e Una politica de precios escalables adaptada a cada tipo de centro.
La combinacién de estos elementos presenta a ANDA como un socio estratégico
en la retencién y no solo como proveedor de servicios, y en este punto es donde
radica su ventaja competitiva.
Objetivo estratégico 1. (Corto plazo 0-12 meses)
“Posicionar a ANDA como el principal referente emergente en retencion
especializada en clubs premium y cadenas nacionales del sector fithess”.
Objetivos operativos SMART:

e Captar 25 centros premium y 3 grandes cadenas con presencia nacional
para implementar el modelo ANDA en su primer afio.
e Demostrar una mejora en la retencion de mas del 15% en al menos el 70%
de los centros intervenidos, dentro de los primeros 6 meses.
e Firmar 3 alianzas institucionales con universidades o entidades del deporte
para validar cientificamente la metodologia de ANDA.
Objetivo estratégico 2. (Medio plazo 1-3 afios)
“Consolidar la metodologia ANDA como estandar de excelencia en fidelizacién en
centros deportivos de alto nivel en Espaia”.
Objetivos operativos SMART:

o Certificar 100 “Centros ANDA” como casos de éxito con indicadores de
fidelizacion y satisfaccion superiores al 85%.

e Publicar 2 informes técnicos anuales con resultados y mejoras en NPS y
engagement, en colaboracién con universidades.

e Alcanzar 750.000 € de facturacion anual con un EBITDA del 30% para el aiio
3.
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e Integrar el CRM de ANDA en la oferta comercial de un proveedor lider de
equipamiento deportivo, como por ejemplo Technogym.
Objetivo estratégico 3. (Largo plazo 3-5 afos)
“Expandirse internacionalmente y ser un agente influyente en las politicas publicas
de fidelizacion deportiva”.
Objetivos operativos SMART:

e Desarrollar el modelo ANDA en Portugal y México, con al menos 10 centros
certificados en cada pais y generar 150.000 € anuales en ingresos
internacionales para 2029.

e Colaborar con el Consejo Superior de Deportes (CSD) para definir un
protocolo nacional de medicion de retencion y compromiso deportivo.

e Crear un fondo social ANDA que destine el 10% del beneficio neto a becas
deportivas y programas de salud inclusiva, alcanzando 500 beneficiarios

anuales en 2030.

4. PLAN DE MARKETING
e Producto o servicio.

Caracteristicas principales.

El servicio de ANDA se basa en una metodologia propia de retencion, gue combina
ciencia del comportamiento (psicologia deportiva) con tecnologia de analisis
predictivo, a partir de datos operativos de los usuarios.

Este enfoque dual permite no solo anticipar el abandono, sino intervenir
proactivamente, conectando las decisiones estratégicas que se toman con la

motivacion real de los clientes de cada centro deportivo.
Paquetes segmentados ofrecidos.

ANDA ofrece dos paquetes exclusivos, disefiados a medida para el perfil de clubs
premium y grandes cadenas. Se excluyen centros low-cost para mantener la

coherencia con el posicionamiento estratégico.

o Pack premium experience.
Pensado para clubes de alto nivel que buscan una transformacién hacia la

fidelizacion y el valor del cliente a largo plazo.

Incluye:
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- Implementacion del CRM ANDA con dashboard interactivo.
- Diagnostico inicial completo con una muestra de hasta el 15% de los
usuarios.

- Presencia mensual de un psicélogo deportivo certificado in situ.

- Formacion presencial trimestral para el equipo técnico y de atencion.
- Informes quincenales con recomendaciones.
- Acceso a contenidos exclusivos (casos de éxito, benchmarks).
o Pack corporate.
Diseflado para grandes cadenas deportivas que operan multiples centros y
necesitan una solucién a sus problemas de fidelizacion y retencién, estandarizada

y medible.
Incluye:

- Licencia multi-centro del CRM ANDA con acceso por sede.

- Protocolo de formacién estandar para todos los equipos regionales.

- Soporte remoto y consultoria estratégica mensual.

- Sistema de certificacion “Centro ANDA” al alcanzar KPIs de retencion.

Diferenciacion.

El principal punto diferencial es la garantia de los resultados obtenidos por parte de
nuestros clientes. Asegurando la reduccion del 15% de bajas en 6 meses 0

devolucion del 50% del importe del servicio.

Que el modelo tenga una base cientifica, gracias a la vertiente de la psicologia
deportiva y el analisis de los datos, facilita la colaboracion con universidades (como
por ejemplo la universidad de Granada) para validar los métodos aplicados, lo que

genera instantaneamente un sello de calidad.
Innovacion.

En ambos paquetes se expediran terminales tactiles en los centros ANDA para
feedback emocional instantdneo, en la misma linea de los utilizados en
aeropuertos. Estas terminales se colocaran a la salida del centro y de las salas de
AADD.

Logo y nombre.
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El logo de ANDA (véase Figura 1) refleja la principal idea de su negocio, el fomento
del movimiento. El seguir avanzando y no dejar de hacerlo. No abandonar la
actividad fisica es el eje principal no solo de ANDA sino de cualquier persona, o al
menos debe ser su aspiracion. El nombre juega con esa idea, pero ademas lo forma
el inicio del nombre del fundador, y otras dos letras que son parte del camino de
ANDA, la dedicacion y la atencion a sus clientes.

Figura 1.
Logo.

A ANDA

CONSULTORIA DEPORTIVA

Elaboracion propia.
e Precio.
ANDA adopta una estrategia de precio que no se basa en la competencia. Esto

hace que el precio venga determinado por una serie de variables a tener en cuenta:

o Un impacto medible que el servicio tiene sobre los ingresos del cliente.
o Laexclusividad del servicio y su base cientifica validada.
o El enfoque personalizado.
Un modelo de pricing hibrido, que combina cuotas mensuales fijjas mas

bonificaciones por resultados.
Estructura de precios segun paquete.

o Pack premium experience.

- Precio mensual base: 1.250 €

- Incluye: todos los elementos mencionados en el servicio (CRM, formacion,
psicologo in situ, informes, dashboard).

- Duracion minima del contrato: 6 meses.

- Bonificacion por resultados: Si no se supera una reduccion del 15% en las
bajas en los primeros 6 meses, se ofrece un mes gratuito adicional.

- Descuento por contratacion anual anticipada: 10% si se paga todo el afio
por adelantado (13.500 € en lugar de 15.000 €).
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o Pack corporate.
- Precio base mensual: 1.800 € por grupo de hasta 5 centros. Con cada
centro adicional, se afiadirian a ese precio 350 €/mes.
- Duracion minima del contrato: 12 meses.
- Bonificacion por resultados: Si no se supera una reduccion del 10% en las
bajas en los primeros 6 meses, se ofrece un mes gratuito adicional.
- Descuento del 15% de descuento si se contrata a nivel nacional con una
cobertura superior a 10 centros.
- Posibilidad de licencia white-label del CRM.
Estos precios vienen condicionados por una demanda inelastica de los clientes de
ANDA. ANDA no compite por volumen ni se dirige a consumidores sensibles al
precio. Su publico objetivo son clubs premium que priorizan la experiencia del
cliente y grandes cadenas que buscan soluciones estratégicas y con un retorno
medible. Estos tipos de clientes valoran mas el resultado y la exclusividad que el
precio. Son menos sensibles al coste porque lo evalian como una inversién, no

como un gasto.

e Distribucién.
La politica de distribucion en el modelo de negocio de ANDA al no hacer referencia
a un producto fisico tradicional, sino a un servicio de alta especializacion, requiere
canales de entrega, cobertura y presencia adaptados a un modelo consultivo, digital
y personalizado.

o Canales.
ANDA utiliza un modelo de distribucion directa a través de canales propios, evitando
intermediarios. La entrega del servicio combina plataforma digital, soporte remoto
y despliegue presencial, segun la modalidad contratada. Estos canales con sus

funciones pueden observarse en la Tabla 6.

Tabla 6.
Canales principales.
Pagina web corporativa Informacion, captacion de leads y
demostraciones del servicio.
Consultores comerciales VVenta directa a clubes y cadenas.
Diagndstico inicial v cierre de acuerdos
Plataforma CRM propia Entrega del servicio: dashboard, datos,
informes y seguimiento de KPIs
Soporte remoto (video llamadas, Formacion y seguimiento continuo a
email, etc.) equipos técnicos
Visitas presenciales Formacion in situ, auditorias, psicalogo
deportivo (solo en el pack premium
experence)
Ferias v congresos del sector Promocion y nefworking
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Elaboracion propia.

o Cobertura geografica.
ANDA opera a nivel nacional, con proyeccion de expansion internacional (Portugal
y Latinoamérica en fase a largo plazo). Actualmente, la cobertura se centra en
capitales de provincia y nacleos urbanos con alta concentracion de clubs premium

y cadenas deportivas (Madrid, Barcelona, Sevilla...)

o Logistica para la prestacion del servicio.
La propuesta de ANDA implica una logistica de implementacion del servicio
altamente profesionalizada y coordinada. Para conseguir esto estara dividida en

una serie de fases, que son las siguientes:

- Fase 1. Diagndstico inicial remoto o presencial: Donde se procedera a la
recogida de datos, entrevistas y analisis de KPIs historicos.

- Fase 2. Activacion del CRM: Instalacién y configuracion del dashboard
para el centro o cadena.

- Fase 3. Entrega y mantenimiento del servicio: Envio del kit de
implementacion (manuales fisicos + guia de indicadores) y la activacion de
los terminales tactiles de feedback emocional. En el caso del pack premium
experience presencia mensual del psicélogo deportivo. En ambos
paquetes se realiza el envio de los informes personalizados y la formacion
inicial online o presencial segun el paquete.

- Fase 4. Evaluacion y cierre de ciclo: Envio del informe con los resultados
y propuesta de continuidad o ajuste de estrategia. Dentro de esta fase de
manera opcional se podria obtener la certificacion de “Centro ANDA”.

o Ubicacion.
ANDA como tal no requiere sedes fisicas abiertas al publico, pero si opera desde
una base que se encontrara en Madrid, el lugar desde donde se realizara el soporte
y la gestion de la empresa. Los consultores tendran la capacidad de

desplazamiento para la formacién y el seguimiento de los clubs clientes.

e Promocion.
ANDA debe basar su promocién como un socio estratégico experto en retencién,
no como un proveedor mas. Su propuesta debe hacerse ver de la manera mas
profesional, cientifica y cercana posible, orientada a generar confianza pero

también demostrar resultados.
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Esta promocién debe ayudar a Posicionar a ANDA como referente en la retencién

en el sector fithess, generar leads cualificados para cerrar acuerdos comerciales,

fortalecer su credibilidad mediante validacion cientifica y distintos casos de éxito y

fidelizar a los clientes actuales para convertirlos en embajadores de marca.

Promocion digital.

o Publicidad digital.

o

LinkedIn: Para campafias segmentadas a directores de operaciones,
fidelizacion o marketing de cadenas deportivas.

Google Ads (B2B): Con una estrategia de posicionamiento SEO utilizando
palabras clave como “retenciéon de clientes en gimnasios”, o “CRM
deportivo” pero también “;Cémo reducir el abandono en mi gimnasio?”
“Herramientas para medir la satisfacciéon del cliente fitness”, “Consultoria
en motivacién y fidelizacién de usuarios deportivos” y “Como mejorar el
engagement de los socios en gimnasios premium”.

Email marketing: Con una newsletter mensual con insights, casos de éxito

y entrevistas a expertos.

Inbound marketing.

Realizacion de webinars profesionales con universidades y directores de
clubs para compartir mejores practicas y distintos puntos de vista.

Casos de éxito de centros certificados como “Centro ANDA”.

Blog técnico con articulos sobre retencion, motivacion y analitica de datos
aplicada al fitness.

o Redes sociales.

YouTube para pequefios documentales de implementacion del modelo
ANDA vy testimonios de clientes.
X para publicacion de articulos interesantes, resultados obtenidos, nuevas

tendencias, eventos y entrevistas a clientes.

Promocion tradicional.

o Consultoria comercial directa.

Contacto directo con los directores generales de los distintos centros, para
realizar demostraciones personalizadas del CRM, presentacion del modelo
ANDA y simulaciones de impacto, asi como sesiones de formacion

demostrativa.
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o Ferias y congresos del sector.

- Presencia activa y participativa, en Gym Factory (Espafa) y el FIBO
(Europa), donde se buscara realizar ponencias sobre retencion y
fidelizacién, montar un stand corporativo interactivo con demostraciones
del CRM y todo el networking B2B posible para crear alianzas estratégicas
y leads con grandes operadores.

o Relaciones publicas.

- Convenios con universidades para validar las metodologias utilizadas.

- Colaboraciones con asociaciones sectoriales, como FNEID.

- Participacion en medios especializados. CMDsport o Gym Factory
Magazine, serian excelentes opciones.

o Promocion con las ventas.

- Diagnostico gratuito para los 20 primeros centros interesados.

- Campanas de “client get client” para obtener descuentos por
recomendacion.

e Activacion especifica "ANDA inside: 72 horas contigo" (Diciembre
2025)

El objetivo principal de esta activacion es entrar de forma directa en un club

premium o cadena para demostrar el impacto del modelo ANDA en solo 3 dias

reales de intervencién. Generando datos medibles sobre engagement y retencién

y abriendo la puerta a la conversion comercial inmediata.

Descripcion detallada de la activacion.

Se ofrecera a una seleccién de 5 centros premium (por invitacion) una implantacién

express de su modelo durante 72 horas reales. En ese tiempo:

o Se instala un moédulo express del CRM con recogida de datos basica
(asistencia, participacion, interacciones).

o Se colocan terminales tactiles de feedback emocional en sala de actividades
dirigidas y zona de salida.

o Un consultor y un psicologo deportivo de ANDA estaran in situ durante 3 dias
completos observando, interviniendo con el staff y recogiendo datos sobre la
interaccién entre personal y socios.

o Se realizan tres micro formaciones express con el equipo técnico del club

(20 min cada una).
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Al final de las 72 horas, se entrega un informe inmediato de impacto inicial,
que incluya los patrones de comportamiento detectados, resultados
emocionales recogidos, recomendaciones iniciales concretas y una
estimacion de mejora potencial de la retencidén si se implanta el modelo

completo.

Recursos necesarios.

o

Un consultor ANDA durante 3 dias como coordinador de la recogida de
datos, formacién y entrega del informe final.

Un psicologo deportivo durante 3 dias para observar las interacciones del
staff con los usuarios.

Dos terminales de feedback emocional.

El CRM express instalado en modo test, que tiene una muestra reducida, sin
la integracién completa.

Material formativo con una mini guia visual y acceso temporal a videos de la
metodologia ANDA.

Informe final.

Precio de la activacion.

Esta no sera gratuita, pero el coste de la misma se descuenta al 100% si el centro

contrata el servicio completo antes de 7 dias. El precio sera de 750 euros.

Logistica de la activacion.

Desplazamiento del equipo incluido en el precio y con los horarios pactados

previamente con el gerente del centro, buscando no interferir en la operativa

habitual del centro.

ROI esperado de la activacion.

Con 5 centros implicados en la activacion, se estima que la conversién al modelo

ANDA la realizaran 3. Con esta prevision se obtendria el siguiente ROI:

o

Tres centros a 1.250 euros por mes, con un compromiso de permanencia de
6 meses, da un ingreso directo de 22.500 euros.

El coste del consultor y el psicélogo deportivo por dia es de 500 euros (250
euros cada uno). Y el gasto en materiales (transporte, manuales, terminales
e instalacion del CRM) durante los 3 dias de 500 euros. Esto suma un total

de 2.000 euros por cada uno de los 5 centros.
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o ROI estimado: (22.500-10.000)/10.000 x 100 = 125%. Por cada euro que
ANDA invierte en esta activacion, recupera ese euro y gana 1,25 euros

adicionales.

5. PLAN DE OPERACIONES
5.1. Descripcion lugar fisico.

Como se mencion6 anteriormente la idea del lugar adecuado para ANDA seria en
el Barrio Salamanca (C/ Serrano 120, planta 3%) (véase Figura 2) Esta ubicacion

esta seleccionada con la idea de:

o Ofrecer una imagen premium: Coincide con un nicho de nuestros clientes
objetivo.
o Conectividad: A 5 min de estacion de metro y AVE (Atocha).
o Sinergias: Zona con otras consultorias deportivas (ej.: Sports Business
Solutions).
Es un espacio de 120m?, que seran repartidos en 3 despachos para consultores y
una zona coworking para el equipo de andlisis de datos. Se tendra un espacio para
guardar los manuales de formacion, terminales tactiles, material para los
talleres...Una vez el negocio crezca se valorara la adquisicion de un lugar de
almacenaje de todo el material. Coste: 2.200 euros/mes (incluye servicios)
(Idealista, 2024).

Ademas inicialmente serd necesario una serie de material:

o Ordenadores portétiles.

o Terminales tactiles (Pantallas interactivas)
o Servidor local (backup)

o Kits fisicos (manuales)

o Merchandising (pulseras, cuadernos)

o Mobiliario oficina.

Figura 2.

Lugar fisico.
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5.2. Procesos.
Se representara los procesos de ANDA mediante un mapa (véase Anexo 1), donde
se marcaran los procesos estratégicos (los cuales definen el rumbo y garantizan
las supervivencia de ANDA en el medio y largo plazo), operativos (son el nucleo de
la actividad diaria y la entrega de valor al cliente) y de soporte (apoyan los procesos
estratégicos y operativos).

Dentro de ANDA, la comercializacion de su servicio seria el proceso vital de la
empresa y desde el cual se articula todo lo demas. El digrama de flujo de este
proceso quedaria reflejado en el Anexo 2. Las fichas de este proceso pueden

visualizarse en el Anexo 4.

Otro proceso que sera interesante, pero en el medio-largo plazo, es ese proceso
de expansién a otros mercados que queda reflejado con un diagrama de flujo en la

Anexo 3. Las fichas de este proceso pueden visualizarse en el Anexo 5.

6. PLAN DE RECURSOS DE HUMANOS
e Organigrama.

El organigrama de ANDA estéa representado en la Anexo 6.

e Estructura del equipo.
Para realizar una correcta proyeccion de ANDA se va a establecer el personal

necesario para la fase inicial, que abarcaria el primer afio. Cada uno de los roles
tendra una serie de funciones asignadas:
o Director general.

Responsable de la visién, estrategia y direccion general de la empresa.
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Funciones clave:

Definir la estrategia empresarial y los objetivos anuales.

Coordinar todas las areas y supervisar el cumplimiento de procesos.
Representar a ANDA ante universidades, asociaciones y grandes
operadores.

Aprobar acuerdos comerciales y presupuestos.

Evaluar métricas clave (retencion media, ROI por cliente, etc.).

o Consultor en retencion

Realiza y ejecuta la implantacién operativa del modelo ANDA en los centros.

Funciones clave:

Implementar el CRM y formar al personal del cliente.

Recoger, analizar y presentar datos de retencion.

Redactar informes quincenales y recomendaciones especificas en base a
los datos obtenidos.

Coordinar visitas a clientes y sesiones de seguimiento.

o Psicologo deportivo (externo o media jornada)

Aplica la vertiente psicolégica del modelo, especialmente en el pack premium

experience.

Funciones clave:

Realizar intervenciones puntuales con usuarios y equipos técnicos del
centro.

Participar en sesiones formativas sobre motivacion, adherencia y atencion
emocional.

Disefar la parte de los contenidos psicoldgicos para la metodologia ANDA.
Aportar validez cientifica al modelo (colaboracion con universidades).
Elaborar recomendaciones personalizadas cuando se detecten perfiles de

riesgo.

o Responsable de tecnologiay CRM

Garantiza el funcionamiento técnico del CRM y el soporte digital del servicio.

Funciones clave:

Mantener el CRM actualizado y operativo para todos los clientes.
Configurar dashboards personalizados por centro.
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- Gestionar la seguridad y el cumplimiento de la LOPD.

- Resolver incidencias técnicas o dudas de uso.

- Coordinar con proveedores o desarrolladores si hay actualizaciones.
o Responsable Comercial y Marketing

Lidera las acciones de captacion de nuevos clientes y marketing digital.
Funciones clave:

- Realizar presentaciones comerciales, demos y visitas a clubs y cadenas.
- Crear y gestionar campafas de LinkedIn, Google Ads, email marketing y
ferias o congresos.
- Coordinar los contenidos del blog, redes sociales y newsletters.
- Participar en ferias y congresos como representante de la marca.
o Responsable administrativo (perfil polivalente)

Apoya a todas las areas en tareas logisticas, financieras y operativas internas.
Funciones clave:

- Emitir facturas, controlar pagos y gestionar cobros recurrentes.

- Apoyar en la preparacion de documentacion para ferias o clientes.

- Coordinar agendas, desplazamientos y logistica de formaciones
presenciales.

- Hacer seguimiento administrativo de contratos y licencias.

- Servir como enlace operativo entre areas cuando haya tareas cruzadas.

Total equipo inicial durante el primer afio: 6 personas en 6 roles diferentes.

Todos estos puestos tienen analizados su politica salarial y tipo de contrato en la
tabla. 5.

De cara al medio plazo (a tres afos vista) el crecimiento proyectado para ANDA

daria de nuevas figuras en su organigrama:

- Consultores junior (2 personas).
- Especialista en expansion (1 persona).
e Sistema de reclutamiento y seleccion.
Una vez se genere alguna vacante dentro de ANDA o una nueva necesidad que
tenga que ser cubierta, se analizara si esta pudiera provocar el no cumplimiento de

alguno de los objetivos marcados, y tomar medidas si asi fuera necesario.
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Para ello se buscaran los perfiles necesitados en:

Universidades (convenios con CAFYD vy facultades de psicologia, con
especialidad en deporte)
Plataformas especializadas (LinkedIn, Infojobs)

Ferias sectoriales (Expofitness)

Una vez se ha detectado la necesidad de cubrir un puesto, el proceso que se

seguira para su cobertura, tendré esta serie de fases:

Preseleccion curricular, filtrando los CV que puedan ser interesantes para
las necesidades que ANDA debe cubrir.

Prueba técnica (caso practico de retencidn en el caso de ser personal del
equipo técnico), donde el candidato pueda demostrar cémo se
desenvuelve a la hora de poder retener a algun cliente que ha tomado la
decision de causar baja.

Entrevista por competencias.

Prueba de cultura organizacional.

También acuerdos con ETT para cobertura de bajas o vacaciones.

Andlisis de desempefio.

La evaluacion del desempefio de los trabajadores de ANDA vendra pautada por

una serie de KPI cuantitativos:

Reduccién % de bajas en centros asignados
Incremento en net gaining mensual

Satisfaccion cliente a través de encuestas sobre el servicio prestado.

Pero también tendran una parte cualitativa:

Habilidades de comunicacion. La claridad, empatia, capacidad de escucha
activa y efectividad al transmitir ideas a clientes, equipos técnicos y
comparfieros. Se evaluara mediante una evaluaciéon 180° (compaferos y
responsables directos) pero también con el feedback de nuestros clientes.
Capacidad de adaptacion metodoldgica. La habilidad para ajustar el
modelo ANDA segun la realidad de cada cliente sin perder la esencia del
servicio. Evaluada mediante el feedback del cliente sobre la adecuacion
del servicio a su contexto y la observacion en visitas o simulaciones

internas de escenarios variables.
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Innovacién en soluciones. La proactividad y creatividad para resolver
problemas, proponer ajustes o nuevas formas de fidelizacion, recogida de
datos o formacion. Evaluada por el numero y calidad de propuestas de
mejora realizadas en informes o reuniones, y la aplicacion de ideas que

han demostrado ser efectivas (por resultados o feedback).

Formacion.

En cuanto a la formacion dentro de ANDA, sus trabajadores tendran una parte que

serd obligatoria e interna, otra también interna pero opcional y por ultimo una

externa financiada.

o Formacion obligatoria.

Con el objetivo de asegurar la actualizacién técnica y metodolégica de todo el

equipo y mantener la coherencia en la implantacion del modelo ANDA. Con una

periodicidad de 2 veces al afio.

Contenido base:

Actualizacién del modelo ANDA, con ajustes de los procesos internos,
fases, feedback de clientes y errores comunes detectados.

Buenas practicas compartidas entre consultores y psicélogos deportivos.
Ultimas investigaciones en psicologia del deporte aplicada a la fidelizacion,
analisis predictivo del abandono, tendencias en comportamiento del cliente
fitness.

Sesiones préacticas sobre un uso eficiente del CRM y del dashboard, de
analisis de KPIs avanzados y cdmo interpretarlos y casos reales de éxito

y analisis de intervenciones de impacto.

Metodologia:

Presencial u online (dependiendo del equipo).
Evaluacion tipo test mas un caso practico.

Asistencia y participacion obligatoria.

o Formacién opcional interna.

Con el objetivo de fomentar el desarrollo competencial transversal y emocional

del equipo, asi como su especializacién psicoldgica. Sera ofrecida de forma

voluntaria pero recomendada.

Cursos disponibles:
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- Curso certificado en psicologia deportiva aplicada.

- Formacion en inteligencia emocional y comunicacion interpersonal.
Gestion emocional del cliente.

- Talleres de actualizacion metodologica mensuales.

Metodologia:

- Online con una plataforma de seguimiento y certificacion interna.
o Formacioén externa bonificada.
Con el objetivo de atraer talento y fomentar la retencion interna del equipo
ofreciéndoles un desarrollo profesional. Esta formacién estara subvencionada
parcialmente por ANDA, en un % segun el presupuesto anual y los resultados

del trabajador.

Formaciones recomendadas:

Master en direccion y gestion de entidades deportivas.

- Grado en gestién deportiva.

- Certificaciones en Business Intelligence (Power BI, Tableau, Google Data
Studio)

Master en analitica deportiva 0 customer experience management.

Condiciones de acceso:

- Antigledad minima de 6 meses.
- Evaluacién positiva del desempefio (cuantitativa y cualitativa).
- Aprobacion por parte del responsable de formacién o direccion.

Tipos de contrato y politica salarial.

En la Tabla 7, podemos ver detallado los tipos de contrato referentes a cada puesto

y su politica salarial.

Tabla 7.
Tipo de contrato y politica salarial.
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Director general Indefinido jormada 35 000 526 10 500
completa
Consultor Indefinido jormada 28 000 3% 8.400=
completa
Psicologo Externo o parcial 15 000 = =
deportivo
Responsable de
tecnologia y Indefinido jormada 30.000€ . 9.000<
B completa
Responsable
comercial y de |, yefinido jornada 27 000 3% 8100
marketing completa
Responsable Indefinido a media A4 000 = 4. 200
administrativo Jjomada

Elaboracién propia.
Plan de carrera y desarrollo.

Con la idea de ofrecer a los empleados una proyeccion profesional clara, fomentar
la retencion del talento interno, y alinear el desarrollo individual con los objetivos de
la empresa, ANDA crea el siguiente plan de carrera y desarrollo para sus
trabajadores.

o Fase de integracion.
Durante los primeros 6 meses, en los cuales, se formara Formacién en la
metodologia ANDA. En esta fase serd acompafiado por su responsable y tendra
una evaluacion inicial del desempefo. Posibilidad de consolidar el puesto con un
contrato indefinido si no lo tenia.

o Fase de consolidacion.
Hasta el afio y medio estara en esta fase donde aumentara la asignacion de
responsabilidades y estas seran mas autdbnomas. Participacion en la formacion
semestral obligatoria y posibilidad de liderar pequefios proyectos (webinar, pilotaje
de mejora del CRM, etc.). Aqui se podra acceder a una revision del bonus y
posibilidad de mejora salarial moderada.

o Fase de desarrollo.
A patrtir de los dos afios entra en juego la opcion de promocion horizontal como
asumir mas centros o liderar iniciativas estratégicas. Con una participacion activa

en el disefio metodologico. Ademas efectuara labores de mentoria a nuevos
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empleados. En esta fase surge la figura del incentivo adicional, como acceso a un

master 100% financiado o un bonus especial por permanencia.

Perfiles de puesto

En este punto hemos se ha establecido que los perfiles de puesto a analizar seran

el de consultor senior (Anexo 6) y el de psicologo deportivo (Anexo 7).

7. PLAN JURIDICO

ANDA se funda como Sociedad Limitada (SL), esta figura es la mas adecuada por

una serie de razones que también hacen referencia a los minimos para su

constitucion:

Capital minimo: 3.000€. Un importe asumible acorde al presupuesto inicial
del proyecto.

Responsabilidad limitada: Protege el patrimonio personal de los
fundadores (Daniel Garcia Torralba y Angel Velasco Lopez).

Flexibilidad: Ideal para pymes con proyeccion de crecimiento como es el
caso de ANDA que tiene un objetivo de 1.2M€ de facturacion en 5 afos.
Fiscalidad: Con esta figura se tributa por el impuesto de sociedades (25%),

mas ventajosa que el IRPF para autbnomos.

Aunque se valoraron otras opciones quedaron descartadas Alternativas

descartadas:

Auténomo: Inviable por el nimero de empleados (11 en primer afio) y
riesgos que supone la responsabilidad ilimitada.

Sociedad Andénima (SA): Costes demasiado elevados (capital minimo
60.000€) y complejidad administrativa innecesaria sobre todo de cara a la

fase inicial.

La Sociedad Limitada tiene una serie de requisitos legales de apertura, de obligado

cumplimiento, que se dividiran en funcion del érgano al que se deben hacer llegar:

Registro mercantil: Inscripcion de la SL en el registro mercantil provincial y
los estatutos sociales (incluyendo objeto social: "consultoria deportiva
especializada en retencion de usuarios").

Hacienda: Alta en el impuesto de actividades economicas (IAE) y NIF
empresarial.

Seguridad Social: Afiliacion y alta de los empleados en el régimen general.
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Derivados de la actividad laboral que desempefia ANDA también debe realizar una

serie de tramites con la administracion publica:

La Ley 10/1990 del deporte indica la obligatoriedad de una licencia
municipal para actividades formativas en centros deportivos (aplicable a
los talleres in situ de formacion).

LOPD/GDPR que provoca la adaptacion del CRM para garantizar que los
datos de usuarios se mantienen en el anonimato.

Ley 39/2023 (nueva ley del deporte) que marca una serie de protocolos de

emergencia médica en formaciones presenciales (Art. 14.2).

ANDA podra tener acceso a una serie de ayudas y subvenciones gracias al servicio

que comercializa como el “Plan A+D del CSD” que financia hasta el 50% de

proyectos que reduzcan el abandono deportivo o la deduccion fiscal por 1+D del

25% de los gastos en desarrollo del CRM predictivo.

Pero también independientemente del servicio que ofrece ANDA, puede acogerse

a las bonificaciones de la seguridad social para contratacién de jovenes (menos de

30 afios) o desempleados (ayuda estimada de 1.500 euros/empleado/afio).

Los tramites para la constitucion y puesta en marcha tendran una serie de fases:

Fase 1: Constitucién de ANDA (2-4 semanas)

Certificacion negativa de nombre: Reserva de la denominacion "ANDA
Consultoria Deportiva SL" en el registro mercantil central.

Redaccién de estatutos: Incluir clausulas de reparto de beneficios (60%
reinversion en 1+D).

Escritura notarial: Firma ante notario con capital desembolsado (3.000
euros).

Liguidacién del ITP/AJD: 1% sobre capital social (30 euros).

Fase 2: Operativa (1-2 semanas)

Alta en Hacienda: Declaracion censal (modelo 036).
Afiliacion a Seguridad Social: Inscripcion como empleador.
Licencia de apertura: Solo necesaria si la oficina en Madrid (C/ Serrano

120) recibe clientes fisicos.

Fase 3: Especificos (continuos)
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- Proteccion de datos: Registro de ficheros en la AEPD (obligatorio por uso
de CRM con datos de usuarios).
- Propiedad intelectual: Registro de la metodologia ANDA en la oficina

espafola de patentes y marcas.

8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO Y VIABILIDAD
El presente plan econdémico-financiero y viabilidad tiene como objetivo ofrecer una

vision clara, realista y estructurada de la viabilidad de ANDA durante su fase de
lanzamiento y consolidacion. A través del andlisis de las principales variables
financieras, se establecera el punto de partida necesario para poner en marcha la
actividad, asi como la proyeccién de su crecimiento a medio plazo.

La finalidad de este apartado es demostrar no solo la viabilidad econémica del
proyecto, sino también su sostenibilidad y escalabilidad, alineadas con la propuesta

de valor diferenciadora y el enfoque estratégico de ANDA.

8.1. Inversiodn inicial y financiacion.

Los inicios de ANDA a nivel inversidn, no tendra grandes dispendios. Estos como
indica la Tabla. 8, son unos basicos para el inicio de su andadura. ElI mobiliario
englobaria todo el material de oficinas (mesas, sillas, lamparas...), los equipos
informaticos, los dispositivos (ordenadores) que se empleardn en el trascurso
diario, los terminales tactiles que serviran como ejemplo a la hora de mostrar el
servicio que se presta y por ultimo un servidor local donde almacenar todos los

datos que se iran recopilando.

Tabla 8.
Inversion inicial.

Inversiones Precio [(€) Vida atil (afiog) Amortizacidn (€)
Mobiliario 5,000 € 10 500 €
Equipos 5.000 € 4 1500 €
informaticos
Terminales 4. 500 € 5 900 €
tactiles
Servidor local 3000 € 5 BO00 €

Elaboracion propia.
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En cuanto a la financiacion, Tabla 9, se recurrird a fondos propios y ajenos. Para

ellos cada uno de los fundadores aportara un capital por encima del requerido para

la constitucion de la SL, para tener un fondo de reserva para posibles imprevistos.

El resto de financiacion vendra a través de un préstamo bancario (ICO que hace

hincapié en empresas innovadoras),

subvenciones como se menciond

anteriormente (50% por programas orientados al abandono deportivo y 7.500 euros

por contratacion de personal de menos de 30 afios), y la aportacion de un business

angel.

Tabla 9.
Financiacion.

Financiacién Tipo de fuente Capital (€)

de financiacion

Interés (%)

Capital propio Propia 250000 € 0%

Subvenciones Alena 32.500 € 0%
Préstamo Ajena 100.000 € 3%
bancario

Bussines angel Ajena 20,000 € 3%

Elaboracion propia.

8.2. Balance de situacion.

El balance de ANDA se muestra en la Tabla. 10.

Tabla 10.
Balance de situacion.

ACTIVO

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

TOTAL ANC 18.500 €

Corriente

No corriente Patrimonic neto
Mobiliario 5.000 € Capital propio ‘ 50.000 €
Equipos informaticos 6.000 €
Servidor local 3.000 € Pasivo no corriente
Terminales tactiles 4.500 € Préstameo bancario (ICO) | 100.000 €

Business angel 20.000 €

Pasivo corriente

Tesoreria/banco 184.000 €

TOTAL AC

TOTAL ACTIVO

Elaboracion propia.

Angel Velasco Lopez

Subvenciones pendientes | 32.500 €

de cobro

TOTAL PASIVO PN 202.500 €
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8.3. Ingresos y gastos del afio 1 de funcionamiento.

Ahora se va a proceder a detallar los ingresos de ANDA durante su primer afio y
sus gastos. Los gastos se han diferenciado en aquellos que seran variables (Tabla
11), dado que no todos los meses tendremos que incurrir en ellos y fijos de cada
(Tabla 12.) En el caso de los ingresos, durante el primer afio, estos vendran
principalmente de la venta de nuestros servicios, es decir los contratos que
obtengamos de nuestros clientes. Teniendo en cuenta que el tipo de paquete
elegido sera cadenas o premium) y asi sale reflejado en la Tabla 13. Los ingresos
esperados para ANDA en los primeros 12 meses serian de 299.000 euros,
correspondientes a 13 centros con paquete premiun y 13 centros de cadenas. Los
gastos, tantos fijos como variables, ascenderan a 280.192 euros. Para un saldo

positivo de 18.808 euros.

Tabla 11.

Gastos variables.

Gastos variables Frimer semestre

Segundo semestre

3.000 3.000
2.000 2.000
1.500 1.500
800 800
1.000 1.000
8.300 8.300

Elaboracion propia.
Tabla 12.

Gastos fijos.

Gastos fijos Mes2 Mes3 Mesd4d Mes5 MesEé Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes 11

Elaboracion propia.
Tabla 13.
Ingresos.
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Ingresos Mes 10 Mes 11

6.000 | 10.000 | 12.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000

5.000 10.000 | 12.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 | 13.000 13.000 13.000

11.000 | 20.000 | 24.000 | 26.000 | 26.000 | 26.000 | 26.000 | 26.000 | 26.000 | 26.000 | 26.000 | 26.000

Elaboracion propia.
8.4. Cuenta de resultados a 5 afios.
A la hora de interpretar la cuenta de resultados a 5 afos vista, que esta reflejada
en la Tabla 14, es necesario tener una serie de datos presentes:
- Se establece que los gastos suben un 5% al afo.
- Los salarios suben un 2% anual.
- Del mismo modo el precio del servicio ofrecido por ANDA sube al afio un
5%.
Tabla 14.
Cuenta de resultados a 5 afios.

Concepto
INGRESOS
Ingreso 312 000 (| 327 600 343 980 | 361.179 ava9 238
sermnvicio
TOTAL 212000 [ 327.600 243.980 | 361.179 379.238
GASTOS
Fijos 263.592 | 272006 280.686 | 289.637 296580
Variables 16.600 17.430 18.302 19.217 20178
TOTAL 280.192 | 289.436 298.988 | 208.854 217.058
EBITDA =1.808 28.164 44.992 52.325 62.180
Amortizaciones 3. 500 3.500 3.500 3. 500 2 000
EBIT 28.308 34.664 41.492 48.825 60180
Impuestos 7.OTFT 8. 666 10373 12 206 15 045
NOPLAT 21.231 25998 321.119 36.619 45135
Amortizaciones 3.500 3.500 3.500 3.500 2000
COperating 24.7T31 29.498 24.619 40.119 47T 135
cash flow
Walor residual A471.350
Free cash 24.T31 29.498 34.619 40.119 518.485
flow+ Valor
residual

Elaboracion propia.
8.5. Ratios financieros de interés.
En el caso de ANDA se han establecido que estos ratios sean el VAN y el TIR, dos
herramientas financieras clave utilizadas para evaluar la rentabilidad de diferentes
proyectos de inversion.
El VAN (Valor Actual Neto), en el caso concreto de ANDA, esté por encima de O lo
que refleja:

- El proyecto es rentable, ya que los flujos de caja futuros, descontados al

presente, superan la inversion inicial.
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- Genera valor econémico para ANDA.
- Latasa de retorno del proyecto es mayor que el costo de capital utilizado
para el descuento.
En cuanto al TIR (tasa interna de retorno) es de 58,7%, de lo que se desprende
que:
- ANDA presente una rentabilidad excepcional. El proyecto genera flujos de
caja muy superiores a la inversion inicial.
- Indica una recuperacion acelerada de la inversion, que se paga en un plazo
muy corto.

- Supera ampliamente el costo de capital.

8.6. Posibles escenarios.

Optimista.

En este caso se ha establecido para ANDA, que en este escenario, suban de
manera progresiva los ingresos afiadiendo un 5% a la subida del afio anterior
(Tabla 15) pero los gastos se mantengan (Tabla 16)

Tabla 15.

Ingresos escenario optimista.

Ingresos

Elaboracion propia.
Tabla 16.

Gastos escenario optimista.

Gastos

Elaboracion propia.
Las conclusiones que sacamos de este escenario serian las siguientes:

- EBITDA: Aumentara de forma exponencial, superando el 20% anual. Esto
dard una mayor escalabilidad y margen bruto, lo cual es ideal para atraer

Nnuevos inversores.
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Free cash flow (FCL) crecera a un ritmo mas elevado esto para ANDA,
provocara que genere cash suficiente para autofinanciarse y expandirse
sin deuda.

VAN sera positivo, ya que los FCL positivos crecen aceleradamente.

TIR: Aumentard drasticamente hasta el 80% anual, lo que genera una
oportunidad Unica para inversores o fondos de inversion, que puedan estar

interesados.

Pesimista.

En este escenario los ingresos subirdn un 1% cada afio (Tabla 17). Mientras que

los gastos subirdn un 5% cada afio (Tabla 18).
Tabla 17.

Ingresos escenario pesimista.

Ingresos

Elaboracién propia.
Tabla 18.
Gastos escenario pesimista.

Gastos

Elaboracion propia.

Con esta variacion de los datos obtenemos las siguientes conclusiones:

El EBITDA se contrae progresivamente pudiendo llegar incluso a uno
negativo a partir del afio 3 o 4. Esto da lugar a un margen operativo
insostenible, lo cual requeriria recortes en gastos o aumento de precios.
Free cash flow (FCL). Los gastos superarian a los ingresos como tarde en
el afio 5, generando necesidad de financiacion externa para mantenerse
operativa.

El VAN llegaria a 0. Los flujos de caja dejan de cubrir el costo de capital,

la supervivencia de ANDA seria inviable bajo estas condiciones
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- El TIR pasaria a menos de un 5% anual esto no atraeria a nuevos

inversores.

9. RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA
Desde su nacimiento, ANDA Consultoria Deportiva asume un firme compromiso

con la sostenibilidad y la ética empresarial, no solo como valor afiadido, sino como
un pilar esencial de su modelo de negocio. Conscientes del impacto que una
empresa puede y debe generar en su entorno social, econémico y medioambiental,
ANDA establece su plan de sostenibilidad basado en tres ejes claros: social,
econdémico y medioambiental.

El plan tiene como objetivo integrar practicas responsables y sostenibles que
aseguren no solo el crecimiento econdémico de la empresa, sino también su
aportacion al bienestar colectivo y la proteccion del entorno natural. Estas practicas
estaran relacionadas con los objetivos de desarrollo sostenible.

ANDA cree firmemente en que el deporte es una herramienta transformadora a
nivel social. Por ello, se compromete a:

e Colaborar activamente con ONGs y asociaciones locales que fomenten el
acceso al deporte para colectivos vulnerables, personas mayores y jovenes
en riesgo de exclusién. Objetivos de desarrollo sostenible 3y 10.

e Crear un programa de becas deportivas destinado a mujeres y minorias, con
el fin de democratizar el acceso a servicios de formacién y acompafiamiento
en entornos deportivos. Objetivos de desarrollo sostenible 4 y 5.

e Acciones de voluntariado corporativo en las que el equipo de ANDA patrticipe
en jornadas para la promocion de la salud y el deporte inclusivo. Objetivos
de desarrollo sostenible 3y 17.

El crecimiento de ANDA no se entiende sin la construccion de relaciones
econdmicas solidas y justas:

e Garantiza puntualidad en los pagos a proveedores y colaboradores,
construyendo redes de confianza y contribuyendo a la estabilidad del
ecosistema empresarial. Objetivo de desarrollo sostenible 8.

e Apuesta por la contratacion estable y salarios dignos por encima de la media
del sector, para asegurar la satisfaccion y retencion de su propio equipo

humano. Objetivo de desarrollo sostenible 8.
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¢ Integra en su operativa una politica de eficiencia y optimizacion de recursos
para reducir costes innecesarios y maximizar el valor entregado tanto al
cliente como al entorno empresarial. Objetivo de desarrollo sostenible 9.

Por ultimo conscientes de la huella ecologica que toda empresa puede generar,
ANDA se compromete a:

e Priorizar el uso de materiales reciclados y reciclables en la produccion de
sus manuales, manuales de formacion y merchandising. Objetivo de
desarrollo sostenible 12.

e Implementar practicas de consumo energético eficiente en sus oficinas,
apostando por proveedores de energia 100% renovable. Objetivos de
desarrollo sostenible 7 y 13.

e Reducir el uso de papel mediante la digitalizacion de procesos siempre que
sea posible, limitando las impresiones al minimo necesario. Objetivos de

desarrollo sostenible 9y 12.

10. CRONOGRAMA TO-START.
Un cronograma convierte un plan abstracto en una hoja de ruta visual, que permite
a todos entender el "qué, cuando y como" de ANDA. En este caso se ha decidido
hacerlo a través de un cronograma eventverse. Con este calendario detallado se
podra organizar todas las tareas, hitos y fechas clave para ANDA, y ejecutarlas a
tiempo sin imprevistos (Anexo 9).

11. CONCLUSIONES.

Este plan de empresa ha desarrollado un proyecto empresarial innovador. ANDA
surge enfocada en resolver uno de los mayores desafios del sector fithess: la
retencion de usuarios. A través de su metodologia dual que combina psicologia
deportiva con analisis predictivo de datos, ANDA busca transformar la gestion de
centros deportivos, mejorando la fidelizacion y rentabilidad de sus clientes.

Como puntos fuertes del proyecto ANDA cuenta con:

» Innovacioén en el sector, al proponer un modelo Unico en el mercado espafiol,
integrando, lo que permite identificar y abordar las causas reales del
abandono.

» Una garantia de resultados (reduccién del 15% de bajas en 6 meses)

diferencia a ANDA de los competidores.
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» Datos del sector respaldan la necesidad del proyecto.

» La segmentacion de clientes (premium y cadenas) demuestra un analisis

realista de las necesidades del mercado.

» El plan financiero proyecta un crecimiento sostenido, y una alta rentabilidad.

» Las alianzas con universidades y subvenciones publicas (Plan A+D)

refuerzan la sostenibilidad del modelo.
De cualquier siendo realistas debemos tener en cuenta una serie de limitaciones
con las cuales cuenta este proyecto:

» Dependencia de la adopcion tecnoldgica. Para mitigarlo, se incluyen

manuales (Kkits fisicos) como alternativa.

» Empresas como Glofox o Les Mills tienen mayor presencia internacional.

» La LOPD/GDPR limita la recogida de datos.

» Una recesion podria reducir la inversion de los gimnasios en consultoria.
ANDA no es solo un proyecto académico, sino una solucién viable para un sector
con alta rotacion. Su éxito dependera de adaptar su metodologia, escalar con
control y evolucionar constantemente. Con un enfoque alineado a tendencias como
el wellness y la personalizacion, y un ROl demostrable, ANDA se posiciona como
una startup con alto potencial de impacto en el sector fitness.
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13. ANEXOS.
Anexo 1.

Mapa de procesos.
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LOS DATOS

OPERATIVOS

DEFINICION Y
REVISION DEL
MODELO DE
NEGOCIO

ESTRATEGICOS

GESTION DE

DE SOPORTE

Elaboracién propia.
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ESTRATEGICA ESTRATEGICAS
GESTION DE LOS GESTION DE LA MARKETING Y GESTION
DATOS Y EQUIPOS LOGISTICA E COMUNICACION FINANCIERA Y
PARA SU INFRAESTRUCTURA ADMINISTRATIVA
ALMACENAJE
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Anexo 2.

Diagrama de flujo del proceso “Venta del servicio”.

Base de
datos
CRM

Elaboracién propia.
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Diagrama de flujo del proceso “Expansion del modelo ANDA”.
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Anexo 4.

Ficha del proceso “Venta del servicio”.

Consultoria deportiva ANDA

Input

Contacto inicial (lead).
Interés centros premium o cadenas

Briefing comercial

Responsable del proceso

Responsable comercial y de marketing.
Apoyo del director general.

Output

Contrato firmado.
Activacion del CRM.

Inicio del servicio.

Clientes del proceso

Centros premium.

Cadenas de gimnasios.

Herramientas necesarias

CRM (Version comercial no de prueba).
Presentacion comercial y demo.

Entrega de manuales (kits)

Personas implicadas

Responsable comercial.
Director general.
Consultor deportivo.

Indicadores

NUmero de contratos cerrados.
Tasa de conversion lead/cliente.
Tiempo medio de cierre.

Instrucciones a tener en

cuenta

Segmentar los leads antes de contactar.
Personalizar cada demo.

No cerrar acuerdos sin validar la viabilidad.

Plazos importantes

Tiempo ideal de cierre en 3 semanas.

Tiempo maximo de cierre 6 semanas.

Limites del proceso

No iniciar la activacion del servicio sin la
firma de contrato.
Vender a clientes que no sean centros

premium o grandes cadenas.

Elaboracion propia.

Angel Velasco Lopez
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Consultoria deportiva ANDA

Ficha de proceso “Expansion del modelo ANDA”’.

Input

Demanda potencial en otros paises.

Estudio de mercado.

Responsable del proceso

Director general.
Responsable comercial y marketing.
Responsable de tecnologia y CRM.

Output

Entrada operativa en un nuevo pais.
Adaptacion del modelo ANDA y su CRM.
Contratos activos fuera del mercado

original.

Clientes del proceso

Centros premium y cadenas de gimnasios.

Herramientas necesarias

Estudio de viabilidad de la region.
Version adaptada del manual.

Material promocional internacionalizado.

Personas implicadas

Responsable comercial.

Director general.

Indicadores

Numero de nuevos mercados abiertos.
Tiempo desde la apertura de un nuevo
mercado hasta cerrar el primer cliente.

ROI de la expansion.

Instrucciones a tener en

cuenta

Priorizar paises con similitud cultural.

Ajustar el modelo dentro de unos limites.

Plazos importantes

Estudio de mercado previo (2 meses).
Activacion operativa en pais nuevo (4

meses).

Limites del proceso

No escalar en paises con pocos centros
premium o poca digitalizacion.
No comprometer los recursos a nivel

nacional.

Elaboracion propia.
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Anexo 6.

Organigrama.
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Elaboracion propia.
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Anexo 7.

Consultoria deportiva ANDA

Peffil de puesto “Consultor senior”.

Denominacion

Consultor senior

puesto
Mision ‘Implementar la metodologia ANDA en centros
deportivos”
Dependencia Reporta: Director de operaciones.
jerarquica Supervisa: Consultores junior.
Funciones Diagnostico, implementacion, formacion
principales
Requisitos Titulacion obligatoria: CAFYD o Psicologia mas Gestion
académicos Deportiva

Otros requisitos

v" Experiencia de 2 afios en labores de consultoria
deportiva

v" Manejo de herramientas de analisis CRM

v Técnicas: Psicologia motivacional, interpretacion de

KPIs y disefio de programas.

Competencias
clave v Transversales: Liderazgo de equipos, comunicacion
efectiva y adaptacion a distintos perfiles de centros.
v Digitales: Analisis de datos y uso de CRM.
KP1 % reduccion bajas, NP5, renovaciones de contratos.

Elaboracion propia.
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Anexo 8.

Perfil de puesto “Psicologo deportivo”.

Denominacion Psicalogo deportiva.
puesto
Mizicn *Aplicar intervenciones psicologicas orientadas a mejorar

Ia fidelizacion de los usuarios en centros deportivos
clientes de ANDA"

Dependencia Reporia: Consultor senior.

jerdrquica Colabora: Analizstas de datos.

Funciones Realizar valoraciones e intervenciones in situ en centros
principales con pack premium expernencs

Requisitos Titulacion obligatoria: Psicologia.
académicos

+ [Experiencia de 1 afio en intervencion en contextos

Otros requisitos deportivos o cenfros fitness.
« Colegiacion oficial como psicologo.

«  Técnicas: Intervencion motivacional, disefio de
Competencias dinamicas de adherencia v analisis de
clave comportamiento emeocional.
v Transversales: Escucha activa, empatia, autonomia
v capacidad de adaptacion al entorno del chiente.
+  Digitales: Manejo de herramientas de recogida de

datos y colaboracion en el CRM ANDA.

KPI Reduccion del % de bajas en centros intervenidos

Aplicacion exitosa de técnicas de adherencia psicologica

Elaboracion propia.
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Anexo 9.

Cronograma “Eventverse”.

Constitucion legal de laempresa

Alquiler y adecuacidn de laoficina

Contratacién del equipo inicial

Desarrollo e instalacion del CRM

Formacién interna del equipo en la metodologia ANDA

Adquisicion de los manuales y terminales tactiles

Lanzamiento de la paginaweb y blog
CAPATACION Y ACTIVACION DE CLIENTES
Campafia de marketing digital

Asistencia a ferias (Gym Factory, FIBO...)

Primeras demos y activaciones (ANDA Inside)

Primeros contratosy ejecucion de servicios

Entrega de informes y seguimientos mensuales

Certificacion de loscentros ANDA

Evaluacion del desempefio interno

Formacion semestral obligatoria

Revision anual y plan de expansion

Incoprporacion de mejoras al CRM (nuevas funcionalidades)

Alianzas con universidades
Plan de fidelizacién interna de ANDA

Elaboracion propia.
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