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INTRODUCCION

El presente documento nos habla acerca de la historia de Gerardo, un joven estudiante
que busca la posibilidad de abrir una franquicia de UFC GYM en la Ciudad de México.
El trabajo se estructura por medio de 3 partes, en primer instancia viene la redaccion
del caso de Gerardo para adentrarnos al tema, segundo se presenta el marco teérico
utilizado para la resolucion del caso y al final se muestra la solucion aplicada. Los
métodos que se utilizaron son herramientas que el mismo personaje aprendié durante
la maestria, una investigacion de mercados para conseguir la oferta de valor y con eso
se plantea una estrategia de comercializacion. Este trabajo contiene la limitacion a que
los datos se enfocaron simplemente en la Ciudad de México, todas las cifras llevan esta

misma restriccion.




CASO DE GERARDO ARCE GUTIERREZ: FRANQUICIA UFC GYM

Gerardo es un joven que estudié MBA en la Universidad Iberoamericana. Un buen dia
harto de la rutina, soportar a los jefes y sobrevivir con los sueldos bajos de México,
tomo6 una decisién que fue clave; el 5 de Enero de 2016, realizdé una llamada a los
directivos de la franquicia “UFC Gym” para negociar la apertura de este negocio en el
mercado mexicano. Gerardo present6 su investigacion de mercado acompafiada de un
propuesta estratégica con gran pasion y seguro de si mismo por lo que logré convencer
a los directivos de la compafiia acerca del éxito que esto iba a representar para ellos,
asi que decidieron poner a prueba su teoria por medio de una reunion con todos los
miembros del consejo para escuchar la oferta de valor que puede ofrecer el mercado

mexicano para la apertura de la franquicia en la Cuidad de México.

Pasaron los dias y Gerardo estaba muy preocupado por los tiempos ya que los
directivos pusieron fecha de la proxima reunion dentro de 6 semanas. Por la misma
rutina de Gerardo perdié 1 semana de trabajo debido a sus labores como empleado y
estudiante. Realmente estaba muy estresado por el grado de importancia que tenia
esta junta. Llego el fin de semana y se preguntaba; ¢(CoOmo le voy a hacer para
estructurar mis ideas para que sea convincente para los directivos de la franquicia en

tan poco tiempo?




ANTECEDENTES

ORIGENES DE LA UFC

Es una Organizacion estadounidense de combates de Artes Marciales Mixtas con sede
en los Estados Unidos. Actualmente es una de las mayores organizaciones de MMA de
todo el mundo. Es una de las organizaciones pioneras en este tipo de combates, lleva
en activo desde 1993 y ha sido la primera compafiia que celebrd eventos de este tipo

en Estados Unidos y una de las pioneras en el mundo.

En su inicio, la marca Ultimate Fighting Championship era propiedad de la compafia
Semaphore Entertainment Group (SEG), los luchadores solo estaban obligados a usar
un protector bucal, y el uso de guantillas era voluntario, aunque la gran mayoria preferia
no usarlas. Los combates se disputaban en una jaula octogonal, bastante mas grande
gue un ring de boxeo, y solo se podia ganar por KO o por abandono, generalmente por
llaves a las extremidades o estrangulamientos. Pese a que en las primeras ediciones no
habia categorias de peso ni tiempo limite, poco a poco estas normas se fueron

imponiendo.

Pese a todo, tras UFC 30 se arrastraban grandes pérdidas, principalmente por los
problemas legales y la gran controversia que este tipo de eventos despertd en los
politicos y organizaciones deportivas, por lo que la compafiia decidié vender el evento
por dos millones de dolares a Zuffa, propiedad de los multimillonarios hermanos y
dirigida por Dana White, un antiguo promotor de Boxeo. A partir de ahi se abandond
definitivamente todo resquicio que recordara al reglamento pasado para adoptar reglas
de MMA: Sin cabezazos, golpes en la nuca, garganta o testiculos, uso obligatorio de
guantillas ligeras ademas de varias reglas menores. Se eliminé el formato de torneo y
se establecieron rounds de 5 minutos: 2 para los combates preliminares, 3 para los
normales y 5 para los combates por un titulo. Asi mismo se establecieron nuevas

categorias de peso y extensos controles antidoping, junto a una amplia supervision




médica, siempre bajo la estrecha colaboracion de la comisién atlética del estado o pais
donde celebran el evento.

Hoy en dia los combates son mas emocionantes, dindmicos e imprevisibles que antes,
y por ello UFC no ha parado de crecer, tanto en USA como en el resto del mundo.
Desde su inicio sigue siendo la mayor compafiia occidental de MMA y todo un referente
mundial. Se puede seguir mediante pago por visionado en todo Estados Unidos, y
también mediante DVD en el resto del mundo.

UFC GYM

Marcos Mastrov, es el fundador de 24 hour fithess, un gimnasio muy reconocido en el
mercado de Estados Unidos, Lorenzo y Frank Fertitta, propietario de UFC, empezaron a
platicar de la idea de un UFC GYM en una reunion de 2008. Esto consistidé en una serie
de reuniones en las cuales se hablaron de la futura idea de negocio que tenian en
mente. Entre los empresarios introdujeron la idea gimnasios de franquicias basadas en
el entrenamiento fisico y un régimen nutricional de los luchadores de UFC. Lorenzo y
Frank les gusté la idea, y después de varias reuniones surgié una nueva franquicia.
Hubo un apretén de manos, seguido por la documentacion legal de la nueva empresa

para formalizar esta nueva alianza.

PRUEBA DE CONCEPTO UFC GYM

Después de varios meses de planeacion se abrié el primer gimnasio piloto en Concord,
California, en 2009. Después de 1 afio de operacion en prueba se abrid el concepto de
un segundo gimnasio/franquicia UFC en el sur de California, el cual tuvo mucho éxito
bajo el mismo modelo de negocio, posterior a eso se decididé abrir la tercera tienda.
Desde entonces la franquicia se ha concentrado en la apertura de nuevos mercado en
diferentes ubicaciones. Dentro de la vision de la franquicia, ahora ha sido mas agresiva.
La expansion se ha dado en diferentes paises incluso a nivel internacional, en donde se

ha prestado a vender ese nuevo negocio como una franquicia. En diciembre de 2012,




compraron la empresa deportiva LA Boxing, con el cual se beneficiaron
complementando las clases que se imparten dentro de las instalaciones y se centré en
la ampliacion el producto de UFC. En 2015, UFC GYM cuenta con 125 franquicias. La
franquicia dentro de sus planes de crecimiento planea llegar a 1000 en los EE.UU. y el
extranjero en 2018. La compra de LA Boxing coincidié con una estrategia para llevar el
modelo de UFC a espacios de venta mas pequefios, creando mas oportunidades para
los inversionistas que deseen asegurar grandes lugares que sean convenientes para

los clientes.

MERCADO MEXICANO

El mercado de las artes marciales mixtas atrapa a miles. Las peleas de las artes
marciales mixtas de la UFC han sido todo un éxito alrededor del mundo, incluso en
México, donde los derechos pertenecen a Televisa. Desde que los duefios tomaron la
decision de venir a realizar un pago por evento en la Arena Ciudad de México, muchos
fans del deporte fueron al evento. Fue una de las ventas mas rapidas en la historia de la
UFC, en menos de 8 horas que sacaron los boletos. Se habian agotado hasta el altimo
asiento disponible. Esto les demostré a los duefios de la UFC que México puede ser

una gran opcion para crecer la marca. (Ver Anexo #1)

México ha sido cuna de grandes boxeadores, y semillero de muchos campeones que
dejaron una huella en su historia deportiva, tanto profesionalmente como amateur.
México es el segundo mayor mercado para la industria del fithess en América Latina,
s6lo después de Brasil, con un valor de mercado de US$ 1,479 millones de ddlares
anuales. Nuestro pais es el cuarto en el mundo con mas clubes deportivos, precedido
por Estados Unidos, Brasil y Alemania, y el cuarto en el numero de afiliados a un
gimnasio o institucidon deportiva en el continente americano. La creciente consciencia
acerca de los problemas de salud ocasionados por el sedentarismo, sobrepeso y
obesidad, han impulsado la industria del bienestar en paises como Brasil y México. En
este Ultimo, existen 7,826 gimnasios que atienden a dos millones 740 mil personas, es

decir el 2.5% de la poblacién, por lo que hay una gran oportunidad de crecimiento para




brindar una solucién a aquellos que estan en busca de alternativas para realizar alguna

actividad fisica que se adapte a su estilo de vida. (Ver Anexo #2)
OPORTUNIDADES DEL MERCADO MEXICANO

Otro punto a considerar es el entorno al cual México se esta enfrentando el dia de hoy.
Somos uno de los paises con mayor indice de obesidad en los infantes y adultos. Una
de las oportunidades mas importantes que la apertura de esta franquicia podria
brindar, es el apoyo a las personas que deseen hacer ejercicio por medio del MMA y

con esto reducir el indice de obesidad en México.

TABLA # 1: Distribuciéon de la Obesidad Global
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Fuente: http://www.salud.df.gob.mx/ssdf/index.php?option=com_content&task=view&id=4034

Cada afio, el aumento del ritmo de vida de los mexicanos, junto con un elevado indice
de vicios de consumo nutricional, ha alimentado una lucha interminable contra la
obesidad que ha cobrado la vida de miles de personas. En contraste con las camparfias
gubernamentales como “la cruzada contra el hambre”, México ha superado a los

Estados Unidos como el pais con mas personas obesas en el mundo.

Aproximadamente, el 70% de los mexicanos padece sobrepeso y casi una tercera parte

sufre de obesidad. Un tercio de los jovenes mexicanos también la padecen, cuya cifra



http://www.salud.df.gob.mx/ssdf/index.php?option=com_content&task=view&id=4034

se ha triplicado desde hace 10 afios. Con las enfermedades cardiovasculares y la
diabetes en aumento, los mexicanos no logran modificar sus habitos alimenticios,
ademas las diferencias entre clases sociales subrayan el problema: la crisis econémica
global afecta de manera desproporcional a las personas de escasos recursos. Uno de
cada seis mexicanos padece de diabetes y las muertes por el padecimiento es una de
las principales causas entre los mexicanos. Cerca de 70,000 personas mueren por

diabetes en México y poco mas de 400, 000 nuevos casos son diagnosticados por afio.

DATOS FINANCIEROS DE LA FRANQUICIA

Gerardo comenzé a estructurar su investigacion con la informacion que obtuvo por
medio de distintas fuentes y encontré que para poder obtener la franquicia se requiere
una inversion inicial de $400,000 — 600,000 dlls. (Ver Anexo #3)

Gerardo visualiz6 su propio negocio, esto creo la imagen perfecta de todos los
elementos indispensables a considerar para llevar a cabo el proyecto de su vida. Entre
todas las variables que surgieron, se encontraba: el costo de la franquicia, los
proveedores, el capital humano, materiales de operacién, entre muchas otras. Todo
esto hizo que Gerardo recordara su viaje a Estados Unidos cuando visitdé su primer
gimnasio, en donde la bodega estaba segmentada por zonas, una de pesas con
magquinaria de ejercicios cardiovasculares, otra seccion era para el entrenamiento de
lucha vy jiujitsu; esta constaba de una superficie suave para evitar lesiones, también
observé que parte fundamental del gimnasio es que consta de una jaula tamafio
profesional para simular y practicar el combate, asi como su zona de kickboxing llena

de costales, peras y otros elementos para practicar el golpeo y pateo.

Gerardo comenzo a cuestionarse acerca de los tramites legales y de las estrategias que
se podrian llevar a cabo para que el proyecto fuera rentable en el mercado mexicano.
También desarroll6 una estrategia para que efectivamente se obtuviera el
posicionamiento deseado ante la mente del consumidor mexicano. Gerardo cansado y
con dolor de cabeza para cuadrar tantas variables en tan poco tiempo se fue a dormir

para tener la mente fria y concretar sus ideas.
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ENCUENTRO CON MATT

Al amanecer un dia soleado después de realizar su ejercicio matutino, recibié un
mensaje de su amigo Matt de la preparatoria americana, diciendo que estaba en la
Ciudad de México por cuestiones de trabajo. Matt labora en el corporativo de la UFC
en el area de planeacion estratégica como Jefe de Area. Gerardo en cuanto vio el

mensaje, sonridé y con mucho entusiasmo llamé a su amigo:
Gerardo: Hola Matt, ¢como estas? Acabo de ver tu mensaje.
Matt: Muy bien amigo, apenas llegando a la Ciudad de México.

Gerardo: Que bien. Que te parece si cuando te desocupes de tus pendientes paso por ti

al hotel y nos vamos a un restaurante para ponernos al tanto de nuestras vidas.

Matt: jSuena bien Jera! Entonces vamos a poner una hora, yo me desocupo a las 6 de

la tarde. Estoy en el hotel Marriot de Santa Fe.

Gerardo: Perfecto! Te veo a las 6pm en el Marriot. Podemos bajar al bar para platicar

asi evitamos el trafico del DF.

Transcurrié el dia laboral de Gerardo, quien estuvo esperando ansioso la hora de ir a
ver a su amigo para platicarle de su llamada con los directivos de la franquicia porque
desde muy temprana edad a los dos les encantan las peleas de MMA y siempre estan
actualizados por medio de la pagina web para estar informados de cualquier evento que

se llegue a organizar.

Gerardo llegé al hotel y le mando un mensaje a su amigo Matt para avisarle que ya

estaba en el bar listo para la primera ronda.
Gerardo: jHola Amigo! ¢ Como estas?

Matt: Muy bien, listo para comer una deliciosa comida mexicana.

11
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Gerardo: Matt, ¢qué crees que me paso hace unos dias? Estoy planeando abrir la
franquicia de UFC GYM en la Ciudad de México y tuve una llamada con los directivos
responsables de la venta de la franquicia; quieren conocer mi propuesta para la

apertura en el mercado mexicano.

Matt: jEn serio Jera! Que bien, estoy muy contento por ti. Sé que siempre has querido

tener tu propio negocio. Pues te tengo buenas noticias...

Matt: Se rumora mucho en el radio pasillo que dado el éxito que han tenido los eventos
en México y el nivel de audiencia que atrajo el programa de “The Ultimate Fighter Latino

America” estan realmente considerando hacer mas negocios aqui.

De hecho la noticia mas sonada fue cuando se vendieron todos los boletos del primer
evento de la UFC en México en menos de 8 horas (Ver Anexo #4). Dicen que muchas
personas han solicitado la franquicia para abrir mercado en México, sin embargo el
motivo por el cual no se ha dado es porque no ha llegado alguien con una buena

estrategia de negocios para el mercado mexicano.

Gerardo: Suena muy interesante, en verdad me gustaria ser duefio de mi propia

empresa y formar parte de este gran deporte, por el cual me siento muy apasionado.

Ya he estado trabajando una investigaciéon de mercado, para justificar el como podria
hacer que la franquicia funcione. Pero siento que me hace falta la chispa para
convencer a este grupo de directivos. Quedamos de volver a reunirnos en 3 semanas

para presentarles mi propuesta.

Matt: Ya veo Jera! Pues si es un tema complicado pero creo que tengo algo que quiza

te pueda ayudar a convencerlos.

En mi dltima reunién con el equipo de planeacion estratégica, comentaron que tenemos
que enfocar los esfuerzos hacia el posicionamiento internacional de la marca. Creo que
si alineas tus estrategias con este objetivo, seguramente quedaran impresionados ya

gue es lo que estan buscando.

12
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Gerardo continuo cenando con su querido amigo Matt y después pasaron el resto de la
noche platicando de la franquicia y como se ha vuelto tan rentable debido al plan de
membresias con el que cuenta, ingresos provenientes de los entrenadores personales
que solicitan los clientes y de las mercancias que la misma marca vende, ya que la
mayoria de los productos son necesarios para tomar las clases impartidas dentro de los

gimnasios.

TABLA # 2: Distribucion de los Ingresos de la Franquicia

25% 29%

PERSONAL MERCHANDISE
TRAINING AND SUPPLIES

90%

MEMBERSHIPS

Fuente: http://www.ufcgym.com

Gerardo al siguiente dia llego muy entusiasmado a casa de sus abuelos para la comida
familiar y lo primero que hizo fue contarle a todos acerca de su plan para salir adelante

y emprender un negocio que le apasiona.

Lamentablemente, sus abuelos, tios y primos no compartian esa misma vision,
pensaron que seria una mala inversion por lo brutal de este deporte y que deberia de
valorar mas el trabajo corporativo que tiene como empleado ya que es un ingreso
seguro. Estos comentarios lo desmotivaron ya que €l pensaba que sus familiares lo
ayudarian a tener ese valor para emprender. La familia de Gerardo pertenece a un
entorno empresarial; sus tios tienen cargos directivos en corporativos importantes y su

abuelo tiene empresas industriales que aportaron mucho en su momento de éxito.
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Decaido por una comida un poco desagradable le marco a su novia Daniela para

contarle de lo sucedido.
Gerardo: jHola Amor!
Daniela: Hola Bebé, ¢ Qué paso, te escucho un poco triste?

Gerardo: Es que mi familia no cree que sea buena idea lo de la franquicia y creen que

deberia de valorar mas mi trabajo como empleado.

Daniela: No te preocupes por eso, yo Ssé que eres una persona capaz de hacer lo que te
propones. Te encanta esto de las peleas y es algo que te apasiona. Deberias de

hacerlo, sabes que cuentas con mi apoyo para todo.

Gerardo a pesar de los comentarios negativos que recibid, decidié continuar con su

plan porque sabia que era algo que realmente queria hacer.

Terminando el dia laboral, Gerardo, en el camino de vuelta se comenz0 a cuestionar de
¢, Como le voy a hacer para presentar mi investigacion en tan poco tiempo? Tengo solo
4 semanas para estructurar mis ideas, pero creo que con la informaciéon que me dio
Matt y mis conocimientos del MBA puedo hacerlo. Conozco del tema, conozco el

mercado, conozco la industria.

14
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ANEXOS




Anexo 1
Titulo: El mercado de las artes marciales mixtas atrapa a miles

Fuente: http://www.elfinanciero.com.mx/after-office/el-mercado-de-las-artes-marciales-mixtas-

atrapa-a-miles.html

Las peleas de las artes marciales mixtas de la UFC han sido todo un éxito alrededor del mundo,

incluso en México, donde los derechos pertenecen a Televisa.

La UFC (Ultimate Fighting Championship) es la organizacion deportiva de mayor crecimiento a
nivel mundial desde su fundacién en 1993. Su primer campeonato fue en Denver, Colorado,
donde so6lo ocho luchadores subieron al octagono en busca de un premio de 50 mil délares para
el ganador de un enfrentamiento en el que todo estaba permitido. El evento fue todo un éxito al
conseguir 85 mil contratos de pago por evento. En 1997, la empresa sufrié la clausura de su
primer evento en Nueva York por considerarlo excesivamente violento. A partir de entonces fue
censurada en 36 de los 50 estados de los Estados Unidos y sufrid la pérdida de la mayoria de
sus contratos televisivos, por lo que los encuentros fueron realizados en Brasil y Japon. El
campedn olimpico de lucha grecorromana Jeff Blatnick fue parte fundamental en la formacion
del reglamento que ayudo a la UFC a ser aceptada por las comisiones deportivas de 49 estados

de la union americana, exceptuando Nueva York, donde hasta la fecha siguen prohibidas.
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Anexo 2
Titulo: México, el segundo mayor mercado para la industria del fitness en América Latina

Fuente: http://www.ihrsamercadofithess.com.mx/news05/mexico.html

La creciente consciencia acerca de los problemas de salud ocasionados por el
sedentarismo, sobrepeso y obesidad, han impulsado la industria del bienestar en paises
como Brasil y México. En este ultimo, existen 7,826 gimnasios que atienden a dos
millones 740 mil personas, es decir el 2.5% de la poblacion, por lo que hay una gran
oportunidad de crecimiento para brindar una solucién a aquellos que estan en busca de
alternativas para realizar alguna actividad fisica que se adapte a su estilo de vida.

Por esta razdn, y bajo un escenario alarmante, se crea IHRSA Mercado Fitness México,
un espacio abierto para emprendedores, directivos y propietarios de gimnasios y clubes
deportivos, spas, condominios, instituciones educativas, centros de bienestar, hoteles y
todas aquellas organizaciones interesadas en contar con un espacio de
acondicionamiento fisico en sus instalaciones, asi como para entrenadores en busca de
actualizacion profesional. En su primera edicidbn en nuestro pais, IHRSA Mercado
Fitness México propiciard un ambiente para intercambiar ideas y reforzar lazos en favor
de la salud de la sociedad mexicana y el crecimiento del sector.

El evento es resultado de la alianza estratégica entre la International Health, Racquet &
Sportsclub Association (IHRSA), asociacion representante de clubes deportivos,
gimnasios, spas Yy clubes de fithess alrededor del mundo, y Mercado Fitness,
comunidad de negocios y capacitacion para profesionales de la industria de clubes

deportivos y gimnasios de Latinoamérica.
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Anexo 3
Titulo: Costos de la Franquicia

Fuentes: http://www.ufcgym.com

Type of Expenditure Amount

Initial Franchise Fee 50 to $30.000
Misc. Supplies S500

Opening Inventory 58,000 to 512,000
Insurance 5500 to 51,500
Printing and Signage 512,000 to $15.000

Office Equipment/P.0. S System 53,500 to 57,500

Rent/Security Dep 524,000 +o S60,000
Initial Advertising 527,500 to 545,000
(Pre-Sale to Grand Opening)
Leasehold Improvements 528,000 to

$275,000
Architect Fee 50 to 510,000
Equipment 5240.000 to 325,000
Software Support Fee S507
Lkilities Deposits 5750 ta $2,000
Licenses and Permits $5,000 1o 520,000

Legal Review

Initial Training
Additional Funds
(3-6 months)

51,500 to 55,000
Travel, Lodging. Meals, Erc. for 53,500 to $7.000

$35,000 to $75,000

Method of Payment When Due To Whom Payment
Iz To Be Made
Lump Sum (i signing the Fran- Us
chise Agreement
(and, if applicahle,
Development Rights
Rider)
Lump sum Before opening Suppliers
Lump sum Before opening s
Manthly Before opening Insurer
Lump sum Before opening Suppliers
Lump Sum Before opening Suppliers
Lump sum As required Landlord
As Incurred As required Suppliers
As Incurred Before opening Various contractors/
Suppliers
Lump Sum Before opening Architect
Lump Sum Before opening s
Manthly Az required Supplier
A= Incurred As required Suppliers
Lump sum Az required Governmental
Agencies
Lump Sum Before opening Attorney
As Incurred As required Suppliers
As Incurred During the first 3-6  Third Parties
months of operation

TOTAL $390.257 to SBI1,00719
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Anexo 4
Titulo: UFC 180: Boletos Agotados

Fuente: http://www.ufc.com/news/ufc-180-sold-out?id=

El primer evento de UFC en México agota los boletos en menos de 8 horas.

Méas de 20 mil fans tendran la oportunidad de asistir a UFC® 180: VELASQUEZ vs.
WERDUM el proximo 15 de noviembre en la Arena Ciudad de México.

Ciudad de México — Menos de 8 horas fueron suficientes para agotar los boletos de la
funcion tan esperada del UFC® 180: VELASQUEZ vs. WERDUM programada para el
préximo 15 de noviembre en la Arena Ciudad de México.

Los aficionados hicieron historia, abarrotaron la taquilla, asi como la pagina en linea,
para comprar sus boletos. El UFC 180: VELASQUEZ vs WERDUM es el evento que
mas rapido ha vendido sus localidades de la Arena Ciudad de México y también
establecera un nuevo récord de asistencia con mas de 20.000 aficionados que tendran
la oportunidad de ver este evento monumental.

Cabe recordar que este pasado martes 26 de agosto el director y CEO del UFC®,
Lorenzo Fertitta, y el presidente del UFC®, Dana White, estuvieron presentes en el
Polyforum Siqueiros de la Ciudad de México. Varios peleadores de raices mexicanas y
latinas mostraran sus habilidades en el evento entre ellos: el campedn de peso
completo Cain Velasquez, el contendiente al titulo de los pesados, Fabricio Werdum,
Kelvin Gastelum, Jake Ellenberger, Diego Sanchez, Augusto “Dodger” Montano, Erik
Pérez, Ricardo Lamas y Norman Parke. La cartelera complete estara disponible en
ufcnetwork.com

“Estamos muy contentos de que en un abrir y cerrar de ojos hemos vendido los boletos
es una prueba de que la Ciudad de México esta lista para su primer evento de UFC y
muestra la verdadera devocién de los fans en México ", dijo Jaime Pollack, UFC
Vicepresidente Senior de Desarrollo Internacional y Gerente General, de América
Latina. "No podiamos pedir un mejor socio que Zignia Live que apoyaron nuestra meta;
por su ejecucion para vender los boletos y facilitar que la venta fuera tan rapida para

dar cabida a la gran demanda de los fans de UFC en México y en toda la region”.
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MARCO TEORICO

Metodologia de la Investigacion

De acuerdo con la Sociedad de Mercadotecnia Americana, “Proceso que consiste en
definir una oportunidad y un problema de comercializacién, la recoleccion y el andlisis
sisteméticos de informacion y la recomendacion de acciones para mejorar las

actividades de marketing de una organizacion”.

Consumidor: es aquel que concreta el consumo de algo. El verbo consumir, por su
parte, esta asociado al uso de bienes para cubrir una necesidad, al gasto de energia o

a la destruccion.
Dentro de las utilidades mas practicas de una investigacion de mercados encontramos:

1. Determinar los objetivos del area comercial a través de la identificacion de las
caracteristicas de la demanda y del mercado, asi como las necesidades y los
gustos que imperan entre las personas, tales como usos y habitos del
consumidor, entorno competitivo, oferta, demanda real, potencial, entre muchas
otras.

2. Desarrollo del plan de un plan estratégico

Importancia de la Investigacion de mercados, de acuerdo a (Benassini, 1998) “La
Investigacion de Mercados surge como una herramienta de salvacion para muchos
directores y personas encargadas de lograr el buen funcionamiento de la
mercadotecnia y que son los que enfrentan los problemas; con base en la investigacion
de mercados se van a gestar y tomar las decisiones adecuadas para alcanzar las metas
o fines deseados. Es fundamental conocer esta técnica auxiliar de mercadotecnia, asi
como su procedimiento y adecuada aplicacion, sobre todo en organizaciones en
desarrollo. Este tipo de investigacion se puede aplicar en cualquier empresa y es una

fuente valiosa de informacion que permite tomar decisiones sobre bases reales.”
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Tomando en consideracion las aportaciones del libro de Kinnear y Taylor, se menciona

que la Investigacion se divide por etapas:

1.

Definicidbn del problema, se establecen los objetivos de la investigacion y se
identifican las posibles acciones que se pueden llegar a hacer.

Desarrollo del plan de investigacion, es una etapa en la que se delimitan las
restricciones, se identifican los datos necesarios para las acciones de marketing
y se determina la manera en que se reuniran los datos.

Recoleccion de Informacion, citando a Taylor, James, se refiere a que de toda la
informacion por la cual estamos siendo abrumados tomar las que realmente
ayuden a sustentar la investigacion y considerar las fuentes secundarias.
Desarrollo de hallazgos, es importante diagnosticar como buenos consultores de
negocio, no se puede son absorber toda la informacién posible.

Toma de acciones, es importante concluir con una investigacion, una vez que los

hechos ya fueron diagnosticados para dar seguimiento a la mejora continua.

Hay dos tipos de fuentes de informacion:

Cualitativa, “La metodologia cualitativa, como indica su propia denominacion,
tiene como objetivo la descripcién de las cualidades de un fendmeno. Busca un
concepto que pueda abarcar una parte de la realidad. No se trata de probar o de
medir en qué grado una cierta cualidad se encuentra en un cierto acontecimiento
dado, sino de descubrir tantas cualidades como sea posible. En investigaciones
cualitativas se debe hablar de entendimiento en profundidad en lugar de
exactitud: se trata de obtener un entendimiento lo mas profundo posible. Los
origenes de los métodos cualitativos se encuentran en la antigiiedad pero a partir
del siglo XIX, con el auge de las ciencias sociales — sobre todo de la sociologia y
la antropologia — esta metodologia empieza a desarrollarse de forma progresiva.”
(Jany Castro, 2005)
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Cuantitativa, “La Metodologia Cuantitativa es aquella que permite examinar los
datos de manera numérica, especialmente en el campo de la Estadistica. Para
que exista Metodologia Cuantitativa se requiere que entre los elementos del
problema de investigacion exista una relacion cuya Naturaleza sea lineal. Es
decir, que haya claridad entre los elementos del problema de investigacion que
conforman el problema, que sea posible definirlo, limitarlos y saber exactamente
donde se inicia el problema, en cual direccion va y que tipo de incidencia existe

entre sus elementos.” (Kotler, 2002)

Segmentacion

“‘Segmentar un mercado consiste en identificar y preparar perfiles de grupos bien

definidos de compradores que podrian preferir o requerir distintos productos y

combinaciones de marketing.” (Benassini, 2001)

De acuerdo a las mejores practicas de investigacion de mercados, los principales pasos

para la segmentacion son los siguientes:

1.

Identificar y definir los perfiles de distintos grupos de compradores que podrian
requerir productos o mezclas de marketing distintos (segmentacién de
mercados).

Seleccionar uno 0 mas segmentos de mercado en los cuales ingresar (seleccion
de mercado meta)

Establecer y comunicar los beneficios distintivos clave de los productos en el

mercado (posicionamiento)

Criterios de Segmentacion de Mercados, de acuerdo a Kinnear y Taylor:

Segmentaciéon Geogréfica: division del mercado en diversas unidades

geograficas como naciones, estados, regiones, condados, ciudades o

vecindarios.
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e Segmentacion Demografica: el mercado se divide con base en variables como

edad, tamafo de la familia, etapa del ciclo de vida familiar, género, ingresos,
ocupacion, educacion, religion, raza, generacion, nacionalidad, clases social.

e Segmentacion Psicografica: los compradores se dividen en diferentes grupos con

base en su estilo de vida o personalidad y valores.

e Segmentacion Conductual: division de los consumidores en base a su

conocimiento de un producto, su actitud hacia é€l, la forma en que lo usan o la

forma en que responden a él.

Niveles de Segmentacion de Mercados

Niveles de Segmentacion de Mercados

Marketing Masivo
Marketing de Segmento
Marketing de Nicho
Marketing Local

Marketing Individual

http://www.merca20.com/category/investigacion-de-mercados/

Marketing de Segmento, “Un segmento es un grupo grande que se puede identificar
dentro de un mercado, con deseos, poder de compra, ubicacion geografica, actitudes
de compra o habitos de compra similares. Aqui la empresa puede crear una oferta de
producto o servicio mas afinada y ponerle el precio mas adecuado para el publico
objetivo. La seleccion de canales de distribucion y canales de comunicacion se facilita
mucho, ademas de que es posible que se enfrenten a menos competidores” (Kotler,
2002)
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Encuestas

Definicién, de acuerdo con Crece Negocios, “Una encuesta es una técnica o método de
recoleccion de informacion en donde procede se interroga de manera verbal o escrita a
un grupo de personas con el fin de obtener determinada informacion necesaria para

una investigacion.”

Cuando la interrogacion que comprende la encuesta es verbal, esta suele apoyarse en
una entrevista en donde la persona encargada de realizar la encuesta, el encuestador
le formula a la persona las preguntas que permitan obtener la informacién requerida, ya
sea siguiendo un cuestionario formal con preguntas que se les formulan a todos por
igual o modificando las preguntas en base a las respuestas que vaya dando el

encuestado.

La encuesta es la técnica de recoleccion de informacion mas utilizada al momento de
hacer una investigacion debido a las diferentes ventajas que presenta ante otras
técnicas como la entrevista, la observacion, la prueba de mercado y el ficus grupo.

Focus Group, “tal como se lo denomina en inglés, o Grupo Focal, como se lo llama en
el idioma espariol, es un tipo de técnica de estudio empleada en las ciencias sociales y
en trabajos comerciales que permite conocer y estudiar las opiniones y actitudes de un
publico determinado. Su metodologia de trabajo consiste en la reunién de un grupo de
entre seis y doce personas, mas un moderador que serd el encargado de hacer las
preguntas y dirigir el encuentro. Para que el trabajo del Ficus Group sea eficaz el
moderador jamas debera permitir que el grupo se aleje del tema de estudio. Una vez
planteado el tema, el grupo discutira acerca del asunto en cuestién, que puede ser
politico, econdmico o bien acerca del producto o servicio, si es que el mismo tiene una
finalidad comercial o de publicidad. En la interaccion del grupo se responderan las
preguntas y surgiran otras, mientras que la condicion de libertad de opinién resulta ser
fundamental para que todos se sientan comodos y libres de expresar aquello que

piensan.” (Kinnear y Taylor, 2007)

Una parte fundamental es la construccion de las encuesta, ya que llevan cierta teoria

detras que ayudan a los analistas a recabar la informacién de manera mas ordenada.
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De acuerdo a Colin McDonald, hay 9 pasos para realizar una encuesta exitosa.

1.

Establecimiento de los objetivos de la encuesta: en primer lugar se establecen
claramente los objetivos que se buscaran alcanzar con la encuesta que se va a
realizar.

Determinacion de la poblacién o universo: se determina la poblacion o universo a
estudiar.

Identificacion de la informacién a recolectar: se identifica la informacién que se
va a recolectar.

Disefio del cuestionario: se disefa el cuestionario de la encuesta.

Célculo de la muestra: se calcula la muestra a la que se va a encuestar.
Seleccién, contratacion y capacitacion de los encuestadores: se selecciona,
contrata y capacita a los encuestadores para que recolecten de manera
adecuada la informacion.

Recoleccion de la informacion: se recolecta la informacion requerida.
Contabilizacién, procesamiento y andlisis de la informacién: se contabiliza,
procesa y analiza la informacion recolectada.

Elaboracion del informe: se elabora el informe con los resultados obtenidos, asi
como las conclusiones y recomendaciones para resolver el problema que motivo

la encuesta.

Esta herramienta al ser utilizada en cualquier investigacién conlleva ciertas ventajas de

acuerdo a Boyd Walker:

Permite reunir en poco tiempo una gran cantidad de informacién debido a la gran
cantidad de personas que puede abarcar y la variedad de preguntas que puede
incluir el cuestionario.

Permite obtener datos confiables y precisos debido a que las respuestas se
pueden limitar solamente a las alternativas planteadas.

Permite obtener casi cualquier tipo de informacion, incluyendo informacion sobre
hechos pasados.

Una vez confeccionado el cuestionario, no requiere de personal calificado para

su aplicacion.
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e La recoleccion, contabilizacién, procesamiento y analisis de la informacion es

relativamente facil de realizar.

De todo este analisis se puede obtener una oferta de valor, es decir, una descripcion

detallada por las caracteristicas a las cuales los consumidores se sienten atraidos.

Analisis entorno

externo
(OT)

PESTE
SWOT
BCG
GE

Misién

Vision Metas Estrategias Programas Implement Controles

Valores

Anglisis entorno

mterno
sW)

http://www.merca20.com/category/investigacion-de-mercados/

Planeacion Estratégica

Perfil de la Compaiiia: ldentificacidon y Objetivos

Para identificar a una empresa lo primero que se debe de hacer es denominar un
nombre de la empresa, “es su carta de presentacion, es el reflejo de su imagen, su
sello distintivo y, por ende, debe de reunir una serie de caracteristicas especificas”
(Alcaraz, 2006).

Es importante saber reconocer el tipo de empresa, de acuerdo a la Secretaria de

Economia, puede ser:

e Comercial

e Industrial
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e Servicios, “las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se

clasifican como de este giro” (Alcaraz, 2006)

Otra parte fundamental a desarrollar dentro de la metodologia seria definir la misién de
la empresa, “La misidn es un importante elemento de la planificacion estratégica porque
es a partir de ésta que se formulan objetivos detallados que son los que guiardn a la
empresa u organizacion” (Kotler, 2002)

Analisis Situacional

Para esta fase de nuestro plan de negocios es vital conocer nuestro entorno al nos
estaremos involucrando. Para ello se llevara a cabo una investigacion de mercado, “Se
puede definir como la recopilacion y el andlisis de informacion, en lo que respecta al
mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistematica o expresa, para
poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo.”
(Thompson, 2012)

En esta fase se utilizaran algunas herramientas de planeacion estratégica para evaluar

el entorno y analizar mejor a la industria. Entre las herramientas estan:

1. FODA, “ofrece las bases para idear una estrategia que capitalice los recursos de
la empresa, se dirija a aprovechar sus mejores oportunidades y la proteja de las
amenazas a su bienestar.” (Thompson, 2012)

2. PESTEL, “herramienta utilizada por los vendedores para analizar y controlar el
entorno, el resultado de la cual se utiliza para identificar las amenazas y

debilidades que se utiliza en un analisis FODA” (Professional Academy, 2012)
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http://www.professionalacademy.com/blogs-and-advice/marketing-theories---pestel-analysis

3. BCG, la Matriz de Boston Consulting Group, se trata de una herramienta gréafica
para analizar la cartera de negocios de una empresa. Esta matriz es un método
de andlisis estratégico, especialmente disefiado para la planificacion estratégica
corporativa. No obstante, al estar estrechamente relacionado con el marketing
estratégico es una herramienta muy vinculada y empleada en esta area. Este
método analitico ayuda a decidir enfoques para las distintas Unidades
Estratégicas de Negocio (UEN) y/o carteras de productos, para discernir donde
es necesario invertir, desinvertir o llegado el caso abandonar. La Matriz de
Boston Consulting Group tienes cuatro cuadrantes 2x2, cada uno de los cuales
propone una estrategia diferente para las unidades de negocio. El eje vertical de
la matriz define el crecimiento en el mercado, y el horizontal la cuota de
mercado. Las distintas unidades de negocio se sitian en uno de los cuatro
cuadrantes en funcion de su valor estratégico. Los cuadrantes son los siguientes:

e Estrella. Gran crecimiento y Gran participacion de mercado. Se
recomienda potenciar al maximo dicha area de negocio hasta que el
mercado se vuelva maduro, y la unidad de negocio se convierta en vaca.

¢ Interrogante. Gran crecimiento y Poca participacion de mercado. Hay que
evaluar la estrategia en dicha area, que eventualmente se puede convertir

en una estrella o en un perro.
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e Vaca. Bajo crecimiento y alta participacion de mercado. Se trata de un

area de negocio que servira para generar efectivo necesario para crear

nuevas estrellas.

e Perro. No hay crecimiento y la participacion de mercado es baja. Areas de
negocio con baja rentabilidad o incluso negativa. Se
deshacerse de ella cuando sea posible. Generalmente son negocios /
productos en su Ultima etapa de vida. Raras veces conviene mantenerlos

en el portafolio de la empresa, también se dice que hace parte del

marketing.

Alta Participacién

Baja Participacion

<

I\

Alta Tasa de Crecimiento

Productos Estrelia

Productos Pregunta

Productos Vaquita

Baja Tada de Crecimiento

o
-
'/'&5@”

.'r =Y /

C—15h

Productos Perro

https://economianivelusuario.com/2014/09/30/que-es-la-matriz-de-boston-consulting-group/

Planteamiento estratégico

Lo que hace la planificacion estratégica es proveer la direccion para las actividades de
todas las jerarquias inferiores. Todos los planes, programas y proyectos tacticos que se
deben llevar a cabo en los niveles inferiores para lograr el objetivo, parten del plan
estratégico elaborado en el nivel superior. Es el plan general con relacion al cual se

coordinan todos estos. Esto da una vision clara de por qué la planificacion estratégica
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es tan vitalmente importante y por qué se debe hacer en el cuerpo de planificacion del

nivel superior si se quiere que la direccion sea efectiva y que tenga éxito.
Par ello hay 2 herramientas:

1) Mapa de Grupos Estratégicos, “el conjunto de empresas en un sector industrial
que siguen una misma o similar estrategia a lo largo de las dimensiones
estratégicas. Una industria podria tener un solo grupo estratégico si todas las
empresas siguieran esencialmente la misma estrategia.” (Porter, 2007)

2) Diagrama de Porter, “Las cinco fuerzas en el modelo de Porter son el poder de
negociacion de los compradores y proveedores, la amenaza de nuevos
competidores, la amenaza de productos sustitutos y la rivalidad de la industria. El
modelo del diamante de Porter tiene cuatro determinantes de la ventaja
competitiva: las condiciones de la demanda, las condiciones de los factores, la
presencia de industrias de apoyo y las estrategias de la empresa. Las
condiciones de los factores se refieren a los recursos de un pais, como el trabajo
y los recursos naturales, mientras que las condiciones de demanda se refieren a

la demanda local de los productos y servicios de una compaiiia.” (Basu, 2010)

Un plan estratégico comienza con la observacion de una situacion que resolver o de
una meta que alcanzar. Siempre conlleva una declaracion del propdsito o propdsitos
definidos que se quieren conseguir. Una vez que se ha establecido el propésito, es

posible deducir de él diferentes planificaciones estratégicas.

Ventajas Competitivas

El analisis de la competencia es una evaluacién de la competencia en un determinado
mercado. Una evaluacién general implica la creacién de una lista de competidores y
crear un perfil para cada competidor que incluye informacion como el tipo de productos
y servicios que venden, su cuota de mercado, estrategias de marketing, y las fortalezas

y debilidades.
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El propoésito de una evaluacion de la competencia es ayudar a los administradores en la
toma de decisiones de negocio. También identifica las fortalezas y debilidades de los
competidores, las cuales nos pueden servir para enfrentar a la competencia por donde

tengamos mas oportunidad de ganar.

“Un analisis de la competencia es una parte fundamental de su plan de marketing de la
empresa. Con esta evaluacién, se puede establecer lo que hace que su producto o
servicio unico - y por lo tanto qué atributos que jugar hasta el fin de atraer a su mercado
objetivo.” (Alcaraz, 2006)

Finanzas

Para las Finanzas se planea realizar proyecciones a los afios siguientes para asi poder
obtener un TIR, “es un método de valoracion de inversiones que mide la rentabilidad de
los cobros y los pagos actualizados, generados por una inversion, en términos relativos,

es decir en porcentaje.” (Iturrioz, 2012)

De acuerdo a John Morecroft en el libro dice que el propdsito basico de la estimaciéon de
los flujos de efectivo es proporcionar informacion sobre los ingresos y pagos efectivos
de una entidad comercial durante un periodo contable. Ademas, pretende proporcionar
informacion acerca de todas las actividades de inversion y financiacion de la empresa

durante el periodo.

Asi, un estado de flujo de efectivo debe ayudar a los inversionistas, acreedores y otros

usuarios en la evaluaciéon de aspectos tales como:

a) La capacidad de la empresa para generar flujo efectivo positivo en periodos

futuros.
b) La capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones.

c) Razones para explicar diferencias entre el valor de la utilidad neta y el flujo de

efectivo neto relacionado con la operacion.
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d) Tanto el efectivo como las transacciones de inversion de financiacion que no

hacen uso de efectivo durante el periodo.

Las empresas muestran por separado los flujos de efectivos relacionados con

actividades de operacion, de inversion y de financiacion.

Sustentando de la misma manera por la VPN, “En finanzas, el valor presente neto
(VPN) de una serie temporal de flujos de efectivo, tanto entrantes como salientes, se
define como la suma del valor presente (PV) de los flujos de efectivo individuales. En el
caso de que todos los flujos futuros de efectivo sean de entrada y la Unica salida de
dinero en efectivo es el precio de compra, el valor actual neto es simplemente el valor
actual de los flujos de caja proyectados menos el precio de compra. El Valor Presente
Neto es una herramienta central en el descuento de flujos de caja (DCF) empleado en
el analisis fundamental para la valoraciébn de empresas cotizadas en bolsa, y es un
método estédndar para la consideracion del valor temporal del dinero a la hora de
evaluar elegir entre los diferentes proyectos de inversion disponibles para una empresa
a largo plazo. Es una técnica de calculo central, utilizada tanto en la administracion de
empresas Y las finanzas, como en la contabilidad y economia en general para medir
variables de distinta indole. EI VPN de una secuencia de flujos de efectivo toma como
datos los flujos de efectivo y una tasa de descuento o curva de los precios.”

(Enciclopedia Financiera, 2008).
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HECHOS

Contexto: 5 de Enero de 2016, Ciudad de México, México

Personajes

Gerardo Arce Gutierrez

- Protagonista del Caso

- Joven con estudios de MBA por la
Universidad Iberoamericana

- Emprendedor

- Fanatico de las artes marciales mixtas

Matt - Amigo de Gerardo, se conocieron en
la preparatoria norteamericana
- trabaja en el corporativo de la UFC
como jefe de planeacion estratégica
Daniela - Novia de Gerardo

Directivos de la Franquicia (UFC GYM)

- empresarios norteamericanos

Dana White

- presidente de la UFC

Marcos Mastrov

- fundador de 24 hour fitness

Lorenzo y Frank Fertitta

- propietarios de la UFC

Listado de los hechos:

- Gerardo estard presentando su investigacion de mercado acompafada de una

propuesta estratégica con gran pasion hacia los directivos de la franquicia

- Los directivos pusieron fecha de la préxima reunion 6 semanas después para

escuchar la oferta de valor que Gerardo tiene en mente para el mercado

mexicano

- UFC GYM surgi6 de la alianza entre la UFC y 24 HourFitness

- El primer evento de UFC en México agot6 los boletos en menos de 8 horas

- Meéxico esta catalogado como uno de los lugares con mayor obesidad

- Gerardo se encontrdé con Matt y hablan de puntos clave que la UFC busca en los

duenos de las franquicias

- Lafamilia de Gerardo no cree en la idea y el concepto de la franquicia

——
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- Daniela apoya la decision de Gerardo para presentar sus ideas antes los
directores de la franquicia

ANALISIS
Investigacion de Mercados

Segmentacion — Clientes Meta

Conductual |

Geografico Demogréfico Psicografico

Cliente 1 - Ciudad de México - Hombres y Mujeres - Deportistas - Ocasional: fanatico
- Polanco, Santa Fe, de 15 — 25 afios (Combate) de las artes marciales
Condesa, Roma, - Nivel - Personalidad mixtas
Interlomas, Bosques Socioeconémico Cy competitiva, con - Beneficios: deportes
de las Lomas C+ muchas energia de combate
- Estudiantes y - Valores de respeto, - Frecuencia: Alta
Profesionistas educacion y disciplina - Punto de Venta:
- Generacion Y gusto por la marca
UFC y el deporte
- Actitud:
autosuperacion y
aprendizaje
Cliente 2 - Ciudad de México - Hombres y Mujeres - Deportistas - Ocasional: fanatico
- Polanco, Santa Fe, de 25 — 35 afios (Combate) de las artes marciales

Condesa, Roma,
Interlomas, Bosques
de las Lomas

- Nivel
Socioeconémico Cy
C+

- Estudiantes y
Profesionistas

- Generacion Y

- Personalidad
competitiva, con
muchas energia

- Valores de respeto,
educacion y disciplina

mixtas

- Beneficios: deportes
de combate

- Frecuencia: Alta

- Punto de Venta:
gusto por la marca
UFC y el deporte

- Actitud:
autosuperacion y
aprendizaje

Numero de Encuestas: 800 (Cliente 1 = 400 + Cliente 2 = 400)

70% Hombres 30% Mujeres

RESUMEN

- Naturaleza metodoldgica: Cuantitativa y Cualitativa

- Técnica medotodologica: Encuesta personal (CAWI) Computer-Assisted Web

Interviewing.

- Tipo de cuestionario: Estructurado.

- Universo: deportistas en Meéxico, siguiendo los criterios de segmentacion

Clientes 1y 2

- Ambito Geogréfico: Ciudad de México

- Tamaifo muestral: 400 unidades muestrales validas para cada tipo de cliente.
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- Margen de error: aprox. 4,90% para un Nivel de confianza de 95%.

- Procedimiento del muestreo: Muestreo aleatorio, bases de datos con criterios de

discriminacion.
- Fecha de recoleccion de datos: 20 Abril 2016.

Datos de Identificacion

Nombre, edad, sexo, ocupacion,
Preguntas

1.
2.

éConoce usted el deporte de las artes marciales mixtas? Sl /NO
éTe gustaria entrenar como deporte las artes marciales mixtas? Sl /
NO

. ¢Te gustaria la combinacion de un gimnasio de pesas con clases de

artes marciales mixtas? SI/NO

. ¢ Estaria usted dispuesto a pagar una membresia anual de $12,000 -
$15,000 pesos mexicanos por un gimnasio que combine las pesas con
el deporte de las artes marciales mixtas? Sl /NO

. ¢Qué es lo que mas te gusta de ir a entrenar a un gimnasio?
(pregunta abierta)

. ¢Qué es lo que menos te gusta de ir a entrenar a un gimnasio?
(pregunta abierta)

Reglas:
- Sila persona en la pregunta 1 responde que “NO” se termina la encuesta y se

anexa como evidencia para la investigacion
- Las preguntas 5y 6 nos definen las variables cualitativas

- Las encuestas nos ayudaran a conocer mas acerca del mercado
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CLIENTE # | 200 CLIENTE # 2 200
0

Pregunta |

Pregunta 2

Pregunta 3

Pregunta 4

Pregunta 5

Preguntaa 6

400

231

400

0
| Pregunta | |r |

‘ 27
r | T e *

192
165

Pregunta 3 ———

209
i | e ——

Entrenamiento personal, conocer
personas, disponibilidad

Ambientacion, variedad de clases y

disponibilidad de aparatos Pregunta 5

Mal servicio, lugar sucio, muchas
personas en horas pico

Lugar sucio, mal servicio de los

entrenadores, horarios FERILAS

&

Planeacion Estratégica

ANALISIS FODA

Fortalezas

Sustento de marca altamente reconocida (UFC)

La UFC es una marca reconocida a nivel mundial, la cual nos brinda su fortaleza
de marca para el gimnasio

Estrategia publicitaria ya definida

Clases particulares con peleadores profesionales

Las artes marciales mixtas se pueden adaptar a cualquier consumidor alterno a

los seleccionados

Debilidades

Flujos de efectivo en crecimiento, lo cual nos indica que no habré inversiones de
capital en los primeros afios

No se cuenta con el poder de negociacion con distintos proveedores por
términos de contrato

Deporte muy violento
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Oportunidades
- Deporte innovador con tendencia de crecimiento a nivel mundial
- Las artes marciales mixtas es un tema que esta en su etapa de crecimiento y
muchas otras personas han considerado abrir un gimnasio para abastecer la
demanda favorable que se viene.
- No hay competencia directa
Amenazas
- Mercado muy competido

- Requerimientos legales para la apertura de una disciplina de combate

MAPA DE GRUPOS ESTRATEGICOS

Participacion de Mercado

35

= Sport City
il
¥ Smart Fit
B Zona Fitness
® Sportium

» Energy /Hard Candy

" Exersite

En territorio nacional existen 7,826 gimnasios

Tamafio de Mercado: 479 MDD Anuales
http://www.milenio.com/negocios/Mexico-lider-clubes-deportivos-obesidad-AL-obesos-
Fitness-potencial-mercado-salud 0 395360493.html
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http://www.milenio.com/negocios/Mexico-lider-clubes-deportivos-obesidad-AL-obesos-Fitness-potencial-mercado-salud_0_395360493.html

Numero de habitantes

En el 2015, en la Ciudad de México viven:

= L ]
m - w = 8851080 habitantes

75+
70-74
B65-69
60-64
55-59
50-54
45-459
40-44
35-39
30-34
25-29
20-24
15-19
10-14
5-9

4617 297
mujeres

600

4233783
hombres

Habitantes por edad y sexo

Ciudad de México

400 200 0 200 400

miles de habitantes

I hombres [ mujeres

800

75+
70-74
65-69
60-64
55-59
50-54
45-45
40-44
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30-34
25-29
20-24
15-19
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39 Sucursales

42%

SMART FIT

47
Sucursales

12%

§20,000

SUCURSALES

ANALISIS DE COMPETIDORES FUERTES EN LA INDUSTRIA

Costo mensual

Membresia

Sucursales

Lockers

Servicio de Toallas

Servicio de Shampoo

Clases extras

Extras

SmarFit

$399/$599

GRATIS

47

X X X <

Bronceado, sillas de masaje, sucursales en
Brasil y Chile

SportsWorld

$599/$2999

$5,000/9,000

Box, Pared para escalar, Alberca, Canchas

44
L4
4
4

4

de fiitbol

SportCity
$999/$3,999
$6,000/$16,000

39

& & %

4

Restaurante, alberca, squash, paddle tenis

$16,000

$12,000

56,000

$4,000

Energy Fitness

$1,599/$2,999

$6,000/$9,999

12

4« 4 4 8

E-Dance, Amigo VIP
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FUERZAS DE PORTER
Competidores Directos: BAJA
- No existen gimnasios de artes marciales mixtas de alto costo y bien establecidos.
Competidores Indirectos: ALTA
- Es un mercado muy competido y dominado por 4 jugadores previamente
mencionados (gimnasios). Existen muchos gimnasios de artes marciales
particulares.
Competidores Sustitutos: BAJA
- No hay producto o servicio similar a las artes marciales mixtas.
Nuevos Integrantes: MEDIA
- Entrar al mercado de las artes marciales puede ser sencillo por al &mbito de que
son varias disciplinas de artes marciales
Proveedores: BAJA
- Proveedores son estables en el mercado
Clientes: ALTA
- Es un deporte innovador en el cual no sabemos el comportamiento de los
consumidores y el negocio se tendra que adaptar a las situaciones que se vayan

presentando.

INVERSION INICIAL

Comprade Local $4,000,000
Recursos de Operacion $ 1,750,000
Gastos de Franquicia $ 8,000,000
Adicionales $1,000,000

Total $14,750,000
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ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADOS

Ventas 1,098,000.00 2,000,000.00 2,750,000.00
Costo de Ventas 168,000.00  181,500.00  193,000.00
Utilidad Bruta 930,000.00 1,818,500.00 2,557,000.00
Sueldos y Salarios 250,000.00 270,000.00 290,000.00
Mercadotecnia 43,000.00 55,000.00 60,000.00
Depreciacion 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Adicionales 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Seguros 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Impuestos 40,000.00 40,000.00 40,000.00
EBITDA 556,000.00 1,417,500.00 2,131,000.00
PTU 44,420.00  113,400.00  170,480.00
Intereses B88,960.00 226,800.00 340,960.00
Utilidad Neta 422,560.00 1,077,300.00 1,619,560.00
[5 sucursales 2,112,800.00 5,386,500.00 8,007,800.00 |
|Pago a UFC 147,396.00  377,055.00  566,846.00 |
[utilidad Neta Real 1,964,904.00  5,009,445.00 7,530,954.00 |

CRECIMIENTO PROYECTADO (OBJETIVO META)

viDD

13%

62.27

ARO 2 ANO4 AROS AROE ANDT

ARO 3
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DIAGNOSTICO

De acuerdo a las encuestas se observa la aceptaciéon del mercado para poder
afirmar que existe la posibilidad de la apertura de la franquicia

De acuerdo al andlisis de los flujos financieros hay viabilidad y tendencia de
crecimiento en las utilidades

La inversion inicial se recuperaria en el afio 5

El crecimiento de industria seria incansable por el poco numero de sucursales en
un inicio, pero de acuerdo con los datos se podrian alcanzar de estar al mismo
namero de sucursales que los competidores mas fuertes (Sport World).

La estrategia inicial seria empezar con pocas sucursales pero a un costo alto de
las membresias para tener una presencia de marca Premium, seguido por los

planes de accidn para conseguir mas clientes y presencia.

SOLUCION

En base a los estudios que Gerardo realizd, se siente seguro de su decision a

pesar que su familia no esté de acuerdo con la decision. En efecto presentara

sus ideas a los directivos y tomando en cuenta las ganancias que se proyectan

se puede observar que abrir la franquicia de UFC GYM en México, es un negocio

viable y sustentable, el cual no solo va a beneficiar a Gerardo sino también va a

generar nuevas perspectivas de negocio para la franquicia. Adicional a eso en su

presentacion para impresionar mas a los directivos les presentara las ideas

desarrolladas en la estrategia para tener un mayor impacto y desempefio en el

mercado mexicano.

Acciones estratégicas:

1. Organizacion de torneo amateur para los peleadores que deseen competir a
nivel profesional

2. Alianza comercial con los competidores indirectos

3. Apertura de nuevos mercados con nuevos clientes potenciales por medio de

programas de induccion a las disciplina
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CONCLUSIONES

Para finalizar mi trabajo quiero mencionar que este proyecto es algo que realmente
pienso emprender en unos afos. En verdad estoy sorprendido lo mucho que he
aprendido de mis maestros y de mi mismo al llevar a cabo esta pequefia tesina. Me voy
contento de la Universidad Iberoamericana y con la frente en alto, preparado para
demostrar todo el conocimiento que he adquirido en estos 2 afios de cada uno de mis
maestros, de mis compaferos de clase, de mis coordinadores y de todas las personas
con las que tuve la oportunidad de trabajar o recibir apoyo para concretar esta
investigacion.

Para mi esto es solo el inicio ya que faltan otras etapas por llevar a cabo de la
franquicia UFC GYM. Espero que esta parte de mi les sirva a mis futuros comparieros
de la escuela de negocios y pueda complementar el caso conforme vaya avanzando

con este proyecto personal.
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