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RESUMEN 

El estudio realizado en el contexto de la empresa Ronald Gym, una pequeña empresa 

familiar con diez años de experiencia, se enfoca en comprender las estrategias de marketing que 

utiliza para ofrecer servicios de rutinas de ejercicios destinados a ganar o perder peso y promover 

la salud. Ubicada en la Avenida Universitaria, cerca del Colegio Benetazzo, esta entidad de tipo 

privado se especializa en atender las necesidades de un público específico. La investigación se 

alinea con la filosofía investigativa de la Universidad Técnica de Babahoyo, en particular con la 

línea de investigación en Gestión Financiera Administrativa, Tributaria, Auditoría y Control, y la 

sublínea de investigación en Marketing y Comercialización. Además, se relaciona con el 

proyecto de pasantías y prácticas preprofesionales centrado en la Gestión de Procesos 

Gerenciales y Administrativos tanto en el sector público como en el privado, bajo la supervisión 

de un docente. El estudio utiliza una metodología descriptiva con un enfoque cualitativo. Se 

llevó a cabo una entrevista con el propietario de Ronald Gym mediante un cuestionario 

estructurado que se centró en las variables de producto, precio, promoción y distribución. Los 

resultados revelaron que la empresa emplea estrategias de marketing de manera adecuada en la 

mayoría de las áreas, con la excepción de la estrategia de promoción, que no se utiliza en 

absoluto a través de medios publicitarios. En resumen, este estudio destaca la importancia de las 

estrategias de marketing en el funcionamiento de Ronald Gym, una pequeña empresa dedicada al 

bienestar físico y la salud. Aunque se aplican estrategias de marketing en varios aspectos del 

negocio, la falta de promoción a través de medios publicitarios podría representar una 

oportunidad de mejora para alcanzar un público más amplio y aumentar la visibilidad de la 

empresa en el mercado. 
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ABSTRACT 

The study carried out in the context of the company Ronald Gym, a small family business 

with ten years of experience, focuses on understanding the marketing strategies it uses to offer 

exercise routine services aimed at gaining or losing weight and promoting health. Located on 

Avenida Universitaria, near Benetazzo School, this private entity specializes in meeting the 

needs of a specific public. The research is aligned with the research philosophy of the Technical 

University of Babahoyo, in particular with the research line in Administrative Financial 

Management, Tax, Audit and Control, and the research subline in Marketing and 

Commercialization. In addition, it is related to the internship and pre-professional internship 

project focused on the Management of Managerial and Administrative Processes in both the 

public and private sectors, under the supervision of a teacher. The study uses a descriptive 

methodology with a qualitative approach. An interview was carried out with the owner of Ronald 

Gym using a structured questionnaire that focused on the variables of product, price, promotion 

and distribution. The results revealed that the company employs marketing strategies 

appropriately in most areas, with the exception of the promotion strategy, which is not used at all 

through advertising media. In summary, this study highlights the importance of marketing 

strategies in the operation of Ronald Gym, a small business dedicated to fitness and health. 

Although marketing strategies are applied in various aspects of the business, the lack of 

promotion through advertising media could represent an opportunity for improvement to reach a 

broader audience and increase the company's visibility in the market. 

Keywords: Marketing, Marketing Strategies, Entrepreneurship, Gym 



 

INTRODUCCION 

El presente estudio de dio en el contexto de la empresa Ronald Gym es una entidad de 

tipo privada y responde a las iniciativas de emprendimiento familiar con una estructura pequeña 

a nivel de startup, se dedica a brindar un servicio a un público en específico de rutinas de 

ejercicios para ganar y bajar peso corporal, así como, el mantenerse ejercitado para cuidar la 

salud. Se encuentra ubicado en la Avenida universitaria a una cuadra más adelante del Colegio 

Benetazzo, donde funciona desde hace 10 años. 

El objetivo de esta investigación se orientó a conocer que estrategias de marketing aplica 

Ronald Gym en el marco de la prestación de sus servicios. Como parte de la filosofía 

investigativa de la Universidad Técnica de Babahoyo, se consideró pertinente la línea de 

investigación: Gestión Financiera Administrativa, Tributaria, Auditoría y Control, así como, la 

respectiva sublinea de investigación: Marketing y comercialización. Esta investigación se 

articula con proyecto de pasantías y prácticas preprofesionales: Gestión de Procesos Gerenciales 

y Administrativos en el sector Público y Privado con supervisión docente. 

Se empleo una metodología de tipo descriptivo y con un enfoque cualitativo, dado que se 

aplicó la técnica de la entrevista al propietario con un cuestionario estructurado de preguntas 

orientado a obtener información específica sobre las variables; producto, precio, promoción y 

distribución. Entre los principales resultados obtenidos se estableció que se aplican estrategias de 

marketing de forma pertinente a excepción de la estrategia de promoción, que no se emplea bajo 

ningún concepto mediante medios publicitarios. 

 



 

DESARROLLO 

La empresa Ronald Gym es una entidad de tipo privada y responde a las iniciativas de 

emprendimiento familiar con una estructura pequeña a nivel de startup, se dedica a brindar un 

servicio a un público en específico de rutinas de ejercicios para ganar y bajar peso corporal, así 

como, el mantenerse ejercitado para cuidar la salud. Se encuentra ubicado en la Avenida 

universitaria a una cuadra más adelante del Colegio Benetazzo, donde funciona desde hace 10 

años y su propietario es el Señor Ronald Robledo. 

La creciente demanda de bienes y servicios por parte de una sociedad cada vez más 

exigente, las altas tasas de desempleo y ofertas académicas de nivel superior orientadas hacia el 

emprendimiento, son varias de las razones por las cuales el desarrollo de iniciativas 

emprendedoras se convierte en el nuevo desafío para muchas personas y de manera especial para 

jóvenes profesionales y universitarios. (Lozano et al, 2019) 

El emprendimiento es un término utilizado en la actualidad a nivel global, que busca 

fomentar en los individuos una visión diferente que les permita determinar oportunidades, no 

solo de crear nuevas empresas, sino también de ser proactivos e incorporar un mayor dinamismo 

a la solución de problemas o logro de objetivos personales y sociales. (Lozano et al, 2020) 

Un gimnasio pequeño, a pesar de su tamaño compacto, ofrece una experiencia de fitness 

excepcional que se centra en la atención personalizada y la comunidad. Estos establecimientos 

suelen brindar un ambiente acogedor y familiar, donde los miembros se conocen entre sí y 

reciben un trato personalizado por parte de los entrenadores. Los servicios incluyen una variedad 

de equipos de ejercicio de alta calidad, desde pesas libres hasta máquinas de cardio de última 



generación. Además, se suelen ofrecer clases de grupo en un ambiente íntimo, lo que fomenta la 

interacción social y la motivación mutua. La cercanía y la atención individualizada hacen que los 

gimnasios pequeños sean una opción atractiva para quienes buscan un lugar donde sentirse como 

en casa mientras trabajan en su salud y bienestar. 

El Fitness se refiere a la actividad motriz regular que se planifica y ejecuta con el 

propósito de mejorar o mantener el cuerpo en condiciones óptimas. La Cultura Fitness determina 

la salud integral como resultado de la actividad motriz regular, de una nutrición apropiada, 

además de descanso para la relajación fisiológico-mental. A día de hoy la cultura fitness como 

filosofía esencial permite el desarrollo de actividades combinadas de salud y mantenimiento 

fitness para todos los individuos. (Aldana y Piña, 2017) 

El marketing es una disciplina esencial en el mundo empresarial y la sociedad 

contemporánea. Se trata de un proceso estratégico que implica la identificación de las 

necesidades y deseos del mercado, la creación de productos o servicios que satisfagan esas 

demandas, y la promoción eficaz de los mismos para llegar a los consumidores adecuados. El 

marketing abarca una amplia gama de actividades, desde la investigación de mercado y el 

desarrollo de marca hasta la publicidad, las ventas y las estrategias de comunicación. Su objetivo 

principal es establecer conexiones significativas entre las empresas y sus clientes, construyendo 

relaciones sólidas y duraderas. En un mundo cada vez más competitivo y tecnológico. 

En la actualidad el mundo empresarial se mueve a una velocidad vertiginosa, impulsado 

por las nuevas tendencias derivadas de los avances tecnológicos, la globalización y los nuevos 

movimientos sociopolíticos que van estampando la ruta y las pautas del desarrollo económico y 

administrativo de las organizaciones contemporáneas. El área del marketing, mercadotecnia o 

mercadología, entendido como el estudio de las necesidades de un mercado y la satisfacción de 



las mismas con productos o servicios, no se queda fuera de tales cambios y generación de 

tendencias, las cuales reclaman, por lo tanto, de una reflexión y profundo análisis, que deriven en 

nuevas tendencias del marketing, que soporten a la vez, las nuevas producciones científicas y 

futuras líneas de investigación. (Pinargote, 2019) 

El marketing se ha transformado en una herramienta clave para quienes están al frente de 

las empresas, pudiendo de esta forma establecer planes estratégicos que les permitan fortalecer 

sus resultados empresariales con una adecuada ventaja competitiva. 

Comprender el marketing en la actualidad resulta un importante reto para los directivos de las 

organizaciones, anteriormente esta disciplina se utilizaba en empresas que tenían como enfoque 

la comercialización de tangibles, pero en la actualidad casi todas las empresas requieren 

incorporar planes estratégicos de marketing para potencializar resultados. (Gómez et al, 2020) 

Las estrategias en las empresas son como un mapa que guía el camino hacia el éxito 

organizacional. Estas estrategias son un conjunto de decisiones y acciones planificadas que 

buscan alcanzar objetivos específicos a largo plazo. Pueden abarcar diversos aspectos, como la 

expansión del mercado, la innovación de productos, la optimización de costos o la mejora de la 

eficiencia operativa. Lo crucial es que estas estrategias estén alineadas con la visión y misión de 

la empresa, y que se adapten a un entorno empresarial en constante cambio. Las empresas 

exitosas no solo desarrollan estrategias efectivas, sino que también son flexibles para ajustarlas 

según sea necesario. 

Al respecto Molina (2019), expresa que el enfoque de las estrategias lleva a las empresas 

a considerar el lugar que desean ocupar en el mercado. Esto se basa en la relación que establecen 

sus productos y servicios con el grupo objetivo al que están destinados. En otras palabras, existe 



una conexión directa en la que se destacan las planificaciones coherentes tanto en las operaciones 

internas como externas, alineadas con los objetivos corporativos. El propósito es identificar 

oportunidades prometedoras en los mercados que puedan traducirse en rentabilidad a corto plazo 

mediante la implementación efectiva de estrategias que permitan diferenciar los programas. 

introducidos en los mercados locales. Estos programas pueden extenderse eventualmente a 

mercados nacionales e internacionales, influyendo en las tendencias de consumo. 

El marketing mix, también conocido como las "4P" (Producto, Precio, Plaza y 

Promoción), es un conjunto de elementos fundamentales en la estrategia de marketing de 

cualquier empresa. En primer lugar, el "Producto" se refiere a la misma oferta, es decir, el 

producto o servicio que la empresa proporciona al mercado. El "Precio" implica la determinación 

del valor monetario del producto y cómo se posiciona en relación con la competencia. La "Plaza" 

se enfoca en la distribución y disponibilidad del producto, asegurando que llegue al público 

objetivo de manera efectiva. Por último, la "Promoción" se relaciona con las estrategias de 

comunicación y publicidad que se utilizan para dar a conocer el producto y persuadir a los 

consumidores. 

García (2021), considerando a varios autores como Borrigani (2017) y Collago (2012), 

argumenta que el Marketing Mix, también conocido como las 4P's del marketing (Producto, 

Precio, Plaza y Promoción), constituye la base de la estrategia de marketing. Cuando estos cuatro 

elementos están en equilibrio, tienen la capacidad de influir y atraer al público objetivo. El éxito 

del marketing mix depende de la precisa sincronización entre sus componentes; por ejemplo, al 

posicionar un nuevo producto en un sector estratégico, es crucial establecer un precio acorde. El 

"Producto" define los parámetros y atributos de la oferta, el "Precio" refleja el valor de la 



solución ofrecida, la "Plaza" se refiere al lugar de venta y distribución, y la "Promoción" es el 

mecanismo para comunicar e influir en los consumidores. 

Dentro del estudio realizado al gimnasio Ronald Gym, se pudo establecer que oferta el 

servicio de Fitness Gym que significa Gimnasio. De acuerdo con la entrevista realizada a su 

propietario, este ofrece un servicio personalizado de ejercitación para bajar o subir de peso 

corporal, y rutinas que ayuden a mantener la buena salud de las personas. Cuenta con alrededor 

de 30 maquinas entre las que se encuentran: Caminadora, Bicicleta estática, Máquina de pesas, 

Máquina de polea, Banco de pesas, Curl de bíceps, Prensa de piernas, Multiestación, Máquina de 

abdominales, Máquina de tríceps, entre otras. 

En este contexto Yépez et al (2021), menciona que el elemento principal del marketing 

mix es el producto, el cual abarca tanto los bienes como los servicios que ofrece una empresa. 

Este elemento actúa como el medio a través del cual se atienden las demandas de los 

consumidores. En consecuencia, es crucial que el producto o servicio esté diseñado para abordar 

estas necesidades en lugar de simplemente resaltar sus características, como se solía hacer en el 

pasado. Dentro de la categoría del producto, se encuentran elementos igualmente relevantes que 

deben ser gestionados de manera efectiva, como la imagen, la marca y los servicios de postventa. 

La calidad en los servicios de gimnasio es un aspecto fundamental para la satisfacción de 

los clientes y el éxito del negocio. En el gimnasio Ronald Gym se prioriza la calidad 

esforzándose por ofrecer instalaciones limpias y bien mantenidas, equipos en óptimas 

condiciones, y un ambiente seguro y acogedor. Además, se preocupa en la capacitación y 

profesionalismo de su personal, incluyendo entrenadores y asesores fitness, quienes deben estar 

preparados para ofrecer orientación y apoyo individualizado. El gimnasio Ronald Gym también 

se preocupa por la diversidad de sus programas y clases, adaptándose a las necesidades y niveles 



de condición física de sus miembros. En última instancia, la calidad en los servicios de gimnasio 

no solo se traduce en la mejora de la salud y el bienestar de sus clientes. 

En los servicios, sin embargo, calidad es más que el cumplimiento de los estándares, pues 

esto se logra con facilidad, si las partes involucradas están comprometidas con la actividad que 

realizan. Calidad significa marcar una diferencia, ingresar en la percepción de cada cliente sobre 

la prestación recibida, garantizando altos niveles de satisfacción y retorno. (Nizama, 2018) 

Dentro de este estudio se analizo la variable precio que implementa el gimnasio Ronald 

Gym, pudiendo determinar que este aplica una estrategia diferenciada de precios por el servicio 

de gimnasio, tal como se detalla en a Tabla1: 

Tabla 1. Precio del servicio de gimnasio en Ronald Gym 

Tipo de clientes Precio 

Estudiantes $ 1 

Clientes fijos (no estudiantes) $ 1,25 

Clientes nuevos $ 1,50 

Fuente: Datos de la investigación 

La variable de "precio" en el marketing mix es de suma importancia, ya que tiene un 

impacto directo en la percepción de valor que los clientes tienen sobre un producto o servicio. La 

fijación del precio adecuado implica considerar diversos factores, como los costos de 

producción, la competencia en el mercado, la demanda del consumidor y los objetivos de 

rentabilidad de la empresa. Un precio estratégicamente establecido puede influir en la decisión 

de compra de los clientes, ya que puede hacer que un producto parezca más atractivo en 

comparación con alternativas similares. Además, el precio puede utilizarse como una 



herramienta para posicionar un producto en el mercado, ya sea como una opción de lujo, una 

oferta de valor o una solución accesible. 

Al respecto Suma (2019), establece que La flexibilidad de la variable precio radica en su 

capacidad para generar un impacto significativo en toda la estrategia de marketing y tener una 

influencia considerable tanto en las ventas como en la demanda del producto o servicio. Los 

precios tienen un papel fundamental en la formación de la percepción que los posibles 

consumidores tienen sobre un producto o servicio. Un precio más bajo generalmente sugiere una 

calidad inferior, mientras que un precio más elevado tiende a connotar una mayor calidad del 

producto.  

Es importante señalar que de acuerdo al propietario del gimnasio Ronald Gym, este forma 

parte de los gimnasios que tienen una estructura pequeña en relación a la competencia de 

mercado, es decir a la cantidad de gimnasios que existen en la ciudad de Babahoyo que son 

alrededor de unos 30 gimnasios en total donde se incluyen pequeños, medianos y grandes. El 

precio de acceso al gimnasio Ronald Gym tiene relación directa con su capacidad instalada. 

Al respecto la Superintendencia de Competencia Económica (2019), sostiene que la 

competencia es la situación que se desarrolla en los mercados cuando los actores económicos que 

participan en ellos y ofrecen sus productos operan de manera autónoma, compitiendo entre sí con 

el propósito de incrementar su cuota de mercado y satisfacer en mayor medida las demandas de 

los consumidores. El objetivo primordial de las compañías es aumentar las ventas de sus 

productos y servicios al proporcionar productos de mayor calidad y precios más atractivos. 

La variable de "promoción" en el marketing mix desempeña un papel crucial en la 

estrategia de una empresa. Esta dimensión abarca todas las actividades relacionadas con la 



comunicación y promoción de un producto o servicio a su público objetivo. Comprende no solo 

la publicidad tradicional, sino también las relaciones públicas, las ventas personales, la 

promoción de ventas y el marketing digital. La promoción tiene como objetivo principal crear 

conciencia sobre la marca, persuadir a los consumidores para que consideren el producto o 

servicio, y finalmente, motivar la acción de compra. Es esencial que las estrategias de promoción 

sean coherentes con la imagen de la marca y el mensaje que la empresa desea transmitir, y que se 

adapten a las preferencias y comportamientos del público objetivo. En un mundo cada vez más 

digital y conectado, la promoción también ha evolucionado hacia plataformas en línea, redes 

sociales y marketing de contenidos, lo que amplía las oportunidades de llegar a los consumidores 

de manera efectiva. En resumen, la variable de promoción en el marketing mix es esencial para 

construir y mantener relaciones sólidas con los clientes y lograr el éxito en un mercado 

competitivo. 

En base a lo anterior se pudo establecer que en el gimnasio Ronald Gym, no se aplican 

estrategias comunicativas por ningún medio incluyendo redes sociales, considerando a criterio de 

su propietario que una de las razones principales para no hacerlo es el alto nivel de inseguridad 

que se vive a nivel local, ya que algunos gimnasios se han visto afectados por esto e incluso han 

cerrado, las novedades sobre el servicio ofertado se comunican directamente a los clientes 

cuando van al gimnasio. 

La promoción o también llamada comunicación de marketing, existen varios conceptos 

de lo que es la promoción o comunicación de información. En relación al marketing como tal, se 

establece como aquellos mensajes de carácter persuasivo que la empresa prepara y diseña 

deliberadamente para ejercer un efecto determinado sobre el comportamiento y decisiones del 

consumidor objetivo. (Figueroa et al, 2020) 



La variable de "distribución" en el marketing mix, también conocida como "plaza", 

desempeña un papel fundamental en la estrategia de una empresa. Se refiere a cómo los 

productos o servicios de una compañía llegan a manos de los consumidores finales. Esto implica 

la gestión eficiente de canales de distribución, ubicaciones de tiendas, almacenes, logística y 

transporte. La distribución adecuada asegura que los productos estén disponibles donde y cuando 

los clientes los necesiten. También se trata de optimizar la accesibilidad y conveniencia para el 

público objetivo. La elección de canales de distribución, ya sea a través de minoristas, 

mayoristas, comercio electrónico u otros medios, depende de la estrategia de mercado y la 

segmentación de clientes de la empresa. 

En base a lo anterior se pudo establecer que en el gimnasio Ronald Gym, debido a su 

modelo de negocio se emplea un canal directo de prestación del servicio, esto implica que lo 

clientes dentro del espacio físico pueden vivir la experiencia única al momento de realizar sus 

ejercicios de forma personalizada. 

Al respecto Berselli et al (2018) expresa que los canales de distribución desempeñan una 

función crucial en la estructuración de las empresas, sirviendo como instrumentos que facilitan la 

planificación de la ruta a seguir en función de los objetivos establecidos. La efectividad de estos 

canales se encuentra vinculada a varios factores que la empresa ha evaluado previamente, tales 

como el mercado potencial, la competencia, el ciclo de vida del producto, su contexto de 

utilización, las preferencias y necesidades de los clientes, así como la eficacia operativa del canal 

seleccionado. 

Un canal directo de distribución es una estrategia empresarial en la que el fabricante o 

proveedor vende sus productos o servicios directamente a los consumidores finales, sin 

intermediarios. En este enfoque, la empresa asume el control total de la cadena de suministro, lo 



que le brinda mayor autonomía y la capacidad de establecer relaciones más cercanas con sus 

clientes. Esto puede traducirse en una comunicación más efectiva, una atención al cliente 

personalizada y una mayor flexibilidad en la gestión de inventarios y precios. Sin embargo, 

también implica una inversión significativa en logística y ventas directas. 

Al respecto Sumba et al (2022), sostiene que el empresario brinda sus productos de 

manera directa al consumidor, evitando la participación de intermediarios en el proceso de 

comercialización y entrega de los productos al cliente. Este tipo de canal de distribución resulta 

apropiado para pequeñas y medianas empresas que operan localmente, en áreas geográficas que 

pueden ser atendidas mediante recursos y medios propios. En este enfoque, la empresa vende sus 

productos directamente a los consumidores, eliminando la intervención de intermediarios. En 

resumen, se trata de una forma de comercialización de circuito corto, donde los productos pasan 

directamente del productor al consumidor final.  

Un canal de distribución directo en un gimnasio se refiere a la estrategia en la que el 

propio gimnasio vende sus servicios y membresías directamente a los clientes, prescindiendo de 

intermediarios. En este enfoque, el gimnasio asume el control total de su relación con los 

usuarios, desde la promoción y comercialización de sus servicios hasta la gestión de la 

membresía y la atención al cliente. Este tipo de canal es especialmente efectivo para gimnasios 

independientes o de menor escala que desean mantener una comunicación cercana con sus 

miembros y ofrecer un servicio altamente personalizado. Además, permite una mayor 

flexibilidad en la adaptación de programas y ofertas a las necesidades individuales de los 

clientes. Sin embargo, también implica la responsabilidad total en cuanto a la gestión de ventas, 

marketing y atención al cliente, lo que requiere una inversión significativa en recursos y 



personales. En última instancia, un canal de distribución directo en un gimnasio puede fortalecer 

la relación con los miembros y brindar un mayor control sobre la calidad del servicio ofrecido. 

 

CONCLUSIONES 

El gimnasio Ronald Gym, es una entidad privada que oferta el servicio de Fitness Gym 

que significa Gimnasio. Ofrece un servicio personalizado de ejercitación para bajar o subir de 

peso corporal, y rutinas que ayuden a mantener la buena salud de las personas. Todo esto lo hace 

en un mercado de alta competencia debido a la gran presencia de gimnasios en la ciudad de 

Babahoyo. 

Ronald Gym, busca brindar un servicio de calidad preocupándose por ofrecer 

instalaciones limpias y bien mantenidas, equipos en óptimas condiciones, y un ambiente seguro y 

acogedor. Además, se preocupa en la capacitación y profesionalismo de su personal, incluyendo 

entrenadores y asesores fitness. 

Ronald Gym, aplica una estrategia de precios diferenciados para sus clientes que son: 

estudiantes, clientes fijos y clientes nuevos. Estos precios son fijados de acuerdo a la realidad de 

su capacidad instalada. 

Ronald Gym, no emplea medios publicitarios o promocionales debido al nivel de 

inseguridad que vive nuestra sociedad actualmente. Toda información sobre el servicio de 

gimnasio o novedades son conocidas por los clientes cuando asisten al lugar de ejercicio. 

Ronald Gym, aplica un canal directo con sus clientes para que ellos accedan al servicio de 

Fitness Gym, esto obedece al tamaño del negocio y modelo de negocio establecido. 
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