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RESUMEN 

La presente tesis tiene ei objetivo de evaluar la viabilidad técnica, económica y 

financiera de !a implementación de un Centro de fitness & wellness nombrado 

"Athletic Huánuco Gym" y situado en la provincia de Huánuco. 

Este proyecto está dirigido a personas entre los 20 y 39 años de los distritos de 

Huánuco, Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. Maria de! Valle y Pilleo Marca en 

ei departamento y provincia de Huánuco, con estilos de vida sofisticado y moderno 

(personas valoran su salud y apariencia personal), pertenecientes a NSE B y C. 

La estrategia del establecimiento es otorgar un servicio único que permita 

diferenciar el servicio. Entre los ambientes más destacados del local, se encuentra 

el cine ejercitador, la piscina, los saunas, la sala de ciclismo y la cafetería; además 

se brindará programas de acondicionamiento físico que impliquen el uso de los 

equipos de vanguardia y clases dinámicas que permitan ei desenvolvimiento 

exitoso de los usuarios en sus rutinas. Los beneficios antes mencionados serán 

accesibles mediante la "membresía Vida" que el usuario escoja al matricularse. 

Adicionalmente, se ofrecerá servicios extras de nutrición y psicología. 

El establecimiento estará localizado en el distrito de Amarilis y su edificación será 

de dos pisos sobre un área de 165 metros cuadrados, clasificando como un centro 

de tamaño mediano. Las principales operaciones que permitirán brindar un 

adecuado servicio son los procesos de captación, inscripción, renovación de 

matrícula, inducción del alumno, ei ingreso y la salida de ios clientes. 

Athletic Huánuco Gym se constituirá como una organización de tipo sociedad 

anónima cerrada (SAC), no contará con un directorio y se situará en el Régimen 

General del Impuesto a la Renta (RG). 

El estudio económico y financiero demostró la factibilidad del proyecto ante un 

escenario que presenta un costo de oportunidad de 15.64%, retornando un valor 

actual neto de 599,773 nuevos soles y valor actual neto financiero de 849,768 

nuevos soies con un periodo de recuperación de 3.64 años. Al tener una inversión 

total de 766,260.99 nuevos soles (representado más del 95% los activos fijos) se 

consideró como aporte de propio el 40% y lo restante se financió por una entidad 

bancaria. 

Finalmente, el análisis de prefactibilidad del proyecto permite concluir en ia 

viabilidad del proyecto siendo este sustentado por la escasa oferta de servicios 

similares en la población de Huánuco y la alta demanda insatisfecha en esta 

población. 
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INTRODUCCIÓN 

Desde los últimos siete años, se va incrementado el poder adquisitivo de las 

personas a nivel nacional, esto se ve reflejado en el posicionamiento de Perú como 

líder del incremento económico en Latinoamérica1
. Asimismo, la tendencia en las 

personas por llevar una vida saludable está en aumento ya que la concientización 

sobre la prevención de la mayoría de enfermedades cardiovasculares, respiratorias 

y otras van ligadas a esta. También, es importante resaltar que el ritmo de vida 

cada vez más acelerado que llevan las personas no permite gozar fácilmente de la 

atención necesaria que se debe brindar al tema de la salud. De este modo, se 

prefiere encargar esta labor a terceros, brindando un espacio de oportunidad para 

ayudarlos en esta importante labor eficientemente. El presente proyecto está 

enfocado en la implementación de un gimnasio fitness que pueda satisfacer la 

demanda insatisfecha generada por la escaza oferta de este tipo de ambientes en 

la provincia de Huánuco2
. 

De este modo, la tesis está organizada estratégicamente en cinco capítulos que en 

breve se describirán: 

El primer capítulo, estudio estratégico, se definirá la misión y visión de la empresa, 

se desarrollará un análisis FODA para determinar un plan a seguir. Asimismo, se 

analizará el macroentorno y el microentomo empresarial mediante la herramienta 

de las cinco fuerzas de Porter. 

En el segundo capítulo, estudio de mercado, se definirá el mercado objetivo 

mediante una segmentación adecuada. Se analizará la demanda proyectándola 

para los próximos 5 años y según esta se definirá el porcentaje a cubrir. Asimismo, 

se definirá las preferencias de la demanda que se obtendrán conjuntamente de 

encuestas y data histórica. Se analizará a los principales competidores y otros 

indirectos. 

En el tercer capítulo, estudio técnico, se determinará el tamaño y !a localización 

estratégica del local considerando la demanda y otros factores importantes. Se 

determinará características físicas como infraestructura, descripción detallada de 

las áreas, maquinaria a utilizar, recursos humanos a contratar. Asimismo, se 

1 Se espera que este año Perú registre un aumento salarial de 5. 7% mientras que la inflación 
llegaría a 2.5%, lo que darla un aumento neto de 3.2%. Perú 21-Análisis de Lantinvex basado en 
proyecciones del FMII. 13 de Febrero del 2013

Mientras que a los limeños la baja penetración de los gimansíos los senara como flojos, en 
provincias el problema ha sido la falta de oferta. http://elcomercio.pe/economia/671369/noticía­
solo-dos--cada-100-peruanos-van -al gimnasio 
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determinará la capacidad eléctrica necesaria a instalar. Finalmente, se evaluará el 

impacto social y ambiental de la implementación total del proyecto. 

El cuarto capitulo, estudio legal y organizacional, se establecerá el tipo de 

sociedad y los trámites que se deberá realizar para su constitución, considerando 

las normas competentes que afectan el análisis del presente proyecto. También, se 

definirá la estructura organizacional y las funciones que deberán cumplir los 

recursos humanos. 

Finalmente, en el quinto capítulo, estudio económico financiero, se considerará el 

capital de trabajo, las inversiones necesarias y las alternativas de financiamiento 

para así determinar los ingresos y egresos. Se elaborará un estado de ganancias y

pérdidas, un flujo de caja y un balance general por el periodo de 5 años. De este 

modo, se determinará la viabilidad del proyecto al analizar los indicadores de VAN, 

TIR, 8/C y el PR. 
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CAPITULO 1: ESTUDIO ESTRATEGICO 

En el presente capítulo, se analizará ias características del macro y microentomo, 

determinando aspectos que puedan afectar el desarrollo del proyecto. Asimismo, se 

fijará la misión, visión y objetivos del centro de fitness3 & wellness4
• 

1.1. · ANÁLISIS DEL MACROENTORNO 

1.1.1. Factor Económico 

La situación del Perú se encuentra en un constante crecimiento, pese a los diversos 

problemas económicos expuestos en el mundo, esto se ve reflejado en cómo el 

Perú ha logrado responder y superar de manera positiva la crisis vivida en el 2008, 

presentando un incremento de 9.8% del PBI al año 2008 y pese a la crisis 

presentada se tuvo un incremento 0.9% al año 2009. 

Después de la crisis, se evidencia que en los años 201 O y 2011 se tiene un 

crecimiento de 8.8% y 6.9% respectivamente, superando al resto de países en 

Latinoamérica. Posteriormente, pese a la crisis europea que ha golpeado al mundo 

se puede identificar que Perú sigue manteniendo su liderazgo en Latinoamérica 

proyectando un PSI de 6% y 5.8% para el 2012 y 2013 respectivamente. Ello da 

indicio de que la economía está creciendo con una tasa considerable y pese a 

ciertos declives mundiales, se continúa en un constante crecimiento. 

En la ilustración 1, se muestra la proyección 

del crecimiento del PBI para los próximos 

años mediante un gráfico que describe las 

variaciones porcentuales. Se proyecta tener 

un crecimiento promedio anual de 5.6% 

alcanzando un constante crecimiento que 

confiere un nivel de confianza para realizar 

futuras inversiones5 en el Perú. Ilustración 1 : Proyección del crecimiento 
del PBI 2013- 2017 en pocentaje. 

(Fuente: BBVA Research) 

3 Fitness hace referencia a la actividad física realizada continua y sostenidamente en el tiempo 
para alcanzar un nivel óptimo de salud y bienestar físico. 
4 

'Jl.'.�llness hace referencia al nivel de balance saludable entre el estado mental, corporal y 
espintual para poder llevar una vida éxitosa. 
5 Evidenciado en un reporte de la Sunat: Principales indicadores Macroeconómicos 2008 - 2012. 
http://inversionistaextranjero.sunat.gob.pe/index.php?option=com content&view=article&id=88% 
3Aprincipales-indicadores-macroeconomicos-2008-2012&catid-2%3Adatos-socio-economicos& 
ltemid=5&1anq=es 
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Como se puede apreciar en la 

ilustración 2: Expectativas del 

crecimiento del mercado para 

2014, el Perú lidera las 

expectativas de crecimiento del 

mercado latinoamericano con una 

proyección de aumento del 5.5% 

para el 2014, según el estudio 

"Revelaciones de las expectativas 

--

. 
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en Latino América" realizado por 

el Banco de desarrollo lnter­

Americano (108)6. 

o 1 2 3 .. 5 6 

Ilustración 2: Expectativas del crecimiento del 
mercado para 2014 (en porcentaje) 

Fuente: lnter- American Development Bank (IDB) 

1.1.2. Factor Cultural

El sector de gimnasios cuenta con un crecimiento del 20% anual a nivel nacionat7, 

era considerado como un servicio temporal pues a vísperas de verano la demanda 

solía triplicarse en muchos casos mientras que luego de esta temporada alta, la 

demanda disminuía notablemente. Sin embargo, estudios modernos indican que la 

industria de los gimnasios está dejando poco a poco la temporalidad para mantener 

una constante demanda a lo largo del año8
• Por otro lado, el público femenino 

cuenta con una participación en el sector de alrededor del 55%, ello se explicaría, 

en mayor medida, por un tema de estética. Además, existe mayor demanda por 

parte del público de entre 26 y 35 años, quienes representan el 43% del total de 

asistentes, asimismo la frecuencia por visitar los gimnasios es en un 47% de cuatro 

a cinco veces por semana. Es importante mencionar que la mayoria de personas 

busca membresias por años y gasta, en promedio, entre S/.1,200 y S/.1,800. No 

obstante, en temporada previa al verano, las personas suelen inscribirse por meses 

y gastan, en promedio, S/.179 mensuales. Actualmente, existe una alta tendencia 

por estar saludables y por mantener una buena línea por lo que aumenta la 

facturación y la competencia de los gimnasios; sin embargo los requerimientos que 

hace el público a sus locales son de mayor exigencia, por lo que hay ia necesidad 

de contar con instructores capacitados que brinden un servicio personalizado9
• 

6 Estudio http://idbdocs iadb.org/wsdocs/qetdocument.aspx?docnum=382577 41 
7 Entrevista al Gerente general de Gold' s Gym. 
http://peru21.pe/notic,a/1311071 /gimnas,os-listos-aumentar-ventas 
8 Indica José Antonio de Riveiro.
http://elcomercio.pe/econom1a/1328244/noticia-ahora-se-va-al gimnasio-todo-ano 1 
9 Estudio "Mercado de Gimnasios en Latinoamérica" (Fuente: IHRSA)
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1.1.3. Factor Educacional 

En América Latina, la profesión de Personal Trainning (entrenador personal) que se 

ocupa de la enseñanza y prescripción de ejercicios físicos está en el apogeo10 

según indica Brian Biagioli, director del National Council of Strengh and Fitness 

(NCSF), quien está convencido de que por fin la gente ha notado de que es 

indispensable la instrucción y seguimiento de un buen entrenador personal para 

poder estar en óptima forma física aprovechando al máximo el dinero y tiempo 

invertido. En este sentido, la adquisición de certificaciones para estos profesionales 

es una oportunidad que permite el desarrollo de sus conocimientos en diversos 

lugares a nivel mundial. Por este motivo, el concejo de certificación del NCSF se 

encuentra estableciendo alianzas estratégicas con países latinoamericanos para 

poder brindar certificación internacional a los entrenadores personales debidamente 

preparados. 

1.1.4. Factor salud 

En la primera tabla del Anexo 11: Sobrepeso y obesidad en jóvenes adultos, se 

puede identificar una tendencia ascendente del sobrepeso y la obesidad a medida 

que se incrementa la edad excepto durante !a adolescencia y en adultos mayores. 

En la segunda tabla, se nota claramente que el exceso de peso en jóvenes adultos 

de 20 a 29 años es similar en hombres y mujeres. En cambio, en la tercera tabla, 

analizando la información de adultos de 30 a 59 años, se observa que el sobrepeso 

en esta edad es ligeramente mayor en los hombres; sin embargo, la obesidad es 

mayor en las mujeres. En base a este y otros estudios, se concluye que la obesidad 

y el exceso de peso son características predominantes en la zona urbana y se 

incrementa conforma disminuye el nivel pobreza. 

En base a este análisis, se concluye que existe una gran oportunidad para la 

industria de gimnasios en la zona urbana y esta se incrementa proporcionalmente al 

poder adquisitivo de las personas. Asimismo, no se reconoce una diferencia 

marcada entre los hombres y las mujeres. 

1.2. ANÁLISIS DEL MICROENTORNO 

Para analizar la situación de la competencia en el sector industrial, se utilizará de 

base la herramienta de las cinco fuerzas competitivas básicas 11 . 

10 Estudio realizado por National Council of Strengh and Fitness (NCSF) presentado en la revista 
Mercado Fitness. http://www.mercadofitness.com/revista-mercado-fitness-edicion-60/ 
11 Las cinco fuerzas de Porter proponen un análisis estructural de los Sectores Industriales ya 
que estas afectan a todas las empresas del sector en estudio. 
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1.2.1. Amenaza de ingreso 

Las barreras para el ingreso en este sector son altas debido a la alta inversión 

financiera que se necesita al iniciar. Asimismo, la diferenciación del producto es otra 

barrera en potencia pues las empresas establecidas generan identificación de 

marca y lealtad entre los clientes mediante publicidad transmitida, servicio al cliente 

o por ser pioneros en el mercado.

1.2.2. Intensidad de rivalidad entre los competidores existentes 

Teniendo en cuenta a la totalidad de gimnasios establecidos en la provincia de 

Huánuco, el nivel de rivalidad entre competidores es bajo ya que ofrecen servicios 

de baja calidad; de este modo, estos establecimientos no son una competencia 

directa para el proyecto al ofrecer distinto tipo de servicio. 

1.2.3. Presión de productos sustitutos 

En este punto, se evidencia los posibles productos/servicios sustitutos como clubs 

deportivos, máquinas de ejercicios de uso en casa y algunas academias de 

deportes; sin embargo podemos ver que estos sustitutos no constituyen una fuerte 

amenaza ya que el enfoque del servicio del gimnasio es mucho más integral pues 

se brinda a los clientes la oportunidad de tener una vida saludable, entonces 

cuando el cliente objetivo elija entre estos sustitutos y el gimnasio, enfatizará en la 

calidad del servicio. 

1.2.4. Poder de negociación de los compradores 

Se identifica el perfil de los clientes en el mercado donde se puede evidenciar la 

preferencia por el cuidado de la salud12
. De este modo, el centro de fitness & 

wellness se enfocará en satisfacer de un modo integral las necesidades de las 

personas residentes en la provincia de Huánuco pertenecientes al NSE A, B y C, 

que se interesen por cuidar de su salud y deseen mantener una buena imagen. 

1.2.5. Poder de negociación de los proveedores 

Analizando a los proveedores de máquinas y aparatos para gimnasios, se puede 

decir que tienen bajo poder de negociación sobre el sector ya que existe una amplia 

lista de posibles proveedores quienes ofrecen diversos tipos de productos. De este 

modo, se puede comparar fácilmente costos, garantías y servicios de 

mantenimiento. Es importante mencionar que al ser la empresa un cliente nuevo y 

12 A este cambio también ha contribuido que las prioridades de las personas a la hora de 
inscribirse en un gimnasio se han modificado. Mientras el desarrollo de músculos era hasta hace 
unos años el principal motivo para dejar el sudor y los billetes entre pesas y máquinas, hoy la 
salud es lo más importante. http://elcomercio.pe/economia/1328244/notícia-ahora-se-va-al­
qimnasio-todo-ano 1 
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poco representativo para el proveedor, estos estarán inclinados a ejercer poder 

sobre la empresa alcanzando un poder de negociación significativo. 

1.3. PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 

1.3.1. Visión 

Ser la empresa líder en la provincia de Huánuco en lo que respecta al mercado del 

bienestar físico otorgando un servicio de excelencia moldeado a las necesidades 

del consumidor, brindando experiencia única a nuestros socios, y manteniendo el 

compromiso de responsabilidad social y medio ambiental. 

1.3.2. Misión 

Ser un gimnasio con la mayor calidad en cuanto a programas de acondicionamiento 

físico para la salud y el bienestar de los dientes, contando con el mejor servicio 

personalizado y equipos de vanguardia, sin dejar de lado la constante innovación 

en estos aspectos. 

1.3.3. Análisis FODA Tabla 1: Criterios de 

evaluación 
Se analizarán las fortalezas, oportunidades, debilidades y 

amenazas que existen en la empresa a desarrollar. El 

objetivo del presente análisis es diseñar la estrategia de 

gestión del proyecto. En la Tabla 2: Matriz FODA, se 

identifican los aspectos relevantes y se califican en ia Tabla 

3: Matriz EFI de acuerdo a los niveles de incidencias 

mostrados en la Tabla 1: Criterios de evaluación. 

Nivel de incidencias 

1 Muy baja 

2 Baja 

3 Medio 

4 Alto 

5 Muy alto 

Tabla 2: Matriz FODA. 

El 1imnasio a implementar ofrece una 
experiencia distinta a las tradicionales 
La utilización de energía renovable motiva más 
a los usuarios y reduce costos 
Se dispondrá de equipos e instalaciones 
modernas 
El gimnasio a implementar ofrece una variedad 
de membresias 

OPORTUNIDADES, 

Tendencia creciente por el cuidado de la salud 

Situación económica del país; en crecimiento, 
sobretodo en provincias 

Posibles alianzas estnrt'efcas con rutaurants, 
s s, y entidades de�as 
Clientes insatisfechos al no existir 1lmnasios 
que cum lan con sus expectativas 

Nivel de precio superior al promedio de los 
sustitutos 
Nuevo servicio en el mercado carece de 
confianza y credibilidad en el público 

Se requiere de un alto costo fijo 

No se cuenta con un respaldo financiero que 
permita hacer altas inversiones 

Apertura de sedes de ¡lmnasíos prestigiosos en 
Huánuco 
Incremento en oferta de rMquinas para 

rcitarse en el h r 
Avance ripido de tecnología que deje en 
obsolescencia a a ui de la 

Enfrentamiento a alguna crisis económica 

(Elaboración propia) 
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Tabla 3: Calificación de la Matriz FODA - Matriz EFI 
-

- -

• 
"'tJ 

o 
"'O 
.. 

"O 

:i 

-¡¡ 

Matriz FODA para un 

gimnasio en Huánuco 
&] 
fl 
. .. 

ü-

j 
� 

01 

El 1tmna5io a implementar 

ofrece una experiencia 

distinta a las tradicionales 

Se dispondrá de equipos e 

instalaciones modernas 

El gimnasio a implementar 

ofrece una variedad de 

membreslas 

La utilización de energfa 
renovable motiva más a los 

usuarios y reduce costos 

Suma 

F1 4 

F2 3 

F3 1 

F4 2 

8 

01 

Nivel de precio superior al 

promedio de los sustitutos 

Nuevo servicio en el mercado 

Dl 4 

carece de confianza y D2 1 

credibilidad en el público 

No se cuenta con un respaldo 

financiero que permita hacer D3 1 

altas inversiones 

Se requiere de un alto costo 

fijo 

Suma 

04 1 

6 

OPORTUNIDADES 

02 

4 

4 

2 

2 

03 

3 

2 

3 

2 

10 8 

02 03 

4 2 

2 4 

2 1 

3 2 

8 7 
(Elaboración propia) 

8 

04 

2 

4 

4 

3 

Al A2 A3 

2 

3 

4 

3 

10 9 

1 

4 

3 

2 

3 

2 

2 

2 

8 7 

04 Al A2 A3 

1 4 1 2 

3 3 2 3 

2 4 1 2 

1 1 2 1 

6 11 4 7 

A4 

3 

2 

1 

1 

6 

A4 

3 

4 

2 

2 
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Tabla 4: Resultado del análisis FODA 
------------ ------------

- . 

Matriz FODA para un 

gimnasio en Huánuco 

El gimnasio a 

implementar ofrece una 

experiencia distinta a las 

tradicionales 

Se dispondrá de equipos e 

instalaciones modernas 

El gimnasio a 

implementar ofrece una 

variedad de membresías 

La utilización de energía 

renovable motiva más a 

los usuarios y reduce 

costos 

Nivel de precio superior al 

F1 

F2 

F3 

F4 

promedio de los 01 

sustitutos 

Nuevo servicio en el 

mercado carece de 

confianza y credibilidad 

en el público 

No se cuenta con un 

respaldo financiero que 

permita hacer altas 

inversiones 

Se requiere de un alto 

costo fijo 

D2 

03 

04 

. OPORTUNIDADES 

01 02 03 04 

Promocionar y dar a conocer la 

experiencia única que brinda el 

centro (02, Fl, F2) 

Instalar maquinaria de alto nivel 

tecnológico y ofrecer membresias 

variadas que permita a los 

clientes cumplir con las 

expectativas (04, F2, F3) 

01 02 03 04 

Establecer alianzas estratégicas 

con diversas instituciones que 

permitan brindar un servicio más 

integro (02, Dl) 

(Elaboración propia) 
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A1 A2. A3 A4 

Ofrecer membresías 

diversificadas que permita 

cumplir con las expectativas de 

los clientes (Al, F3) 

A1 A2 A3 A4 

Fidelizar a los usuarios para 

que se identifiquen con la 

empresa. (Al, Dl, D3) 



• 

1.3.4. Estrategia Genérica 

Según describe Michael Porter (1997)13
· existen tres estrategias genéricas de éxito 

potencial para desempeñarse mejor que otras empresas en el sector industrial: 

• Uderazgo general en costos: Consiste en orientarse al objetivo de ofrecer

los costos más bajos por lo que se necesita instalaciones capaces de

producir grandes volúmenes de forma eficiente.

• Diferenciación: Consiste en la diferenciar el producto o servicio que se

ofrece para hacerlo percibir como único.

• Alta segmentación: Consiste en focalizarse sobre un determinado grupo de

compradores para así poder satisfacerlos con más efectividad.

Analizando los resultados obtenidos de la matriz FODA, las estrategias estarán 

orientadas en lograr una diferenciación frente al servicio tradicional de los 

gimnasios en Huánuco siguiendo tendencias globales que puedan adecuarse en el 

cuidado de la salud. La diferenciación del centro de frtness & wellness permitirá a 

los clientes percibir el servicio como único por lo que se establecerá un precio 

superior al de los competidores. 

1.3.5. Metas y Objetivos 

Los objetivos estratégicos son: 

• Establecer un clima laboral ameno que permita el apoyo y el trabajo en

equipo de los recursos humanos.

• Establecer y mantener alianzas estratégicas con centros de salud, que

brinden servicio psicológico y nutricional, en Huánuco.

• Mantener y promover el alto nivel de calidad del servicio.

• Definir las principales características del centro de fitness & wellnes para

posicionarlo diferenciadamente en el mercado huanuqueño.

Los objetivos ambientales son: 

• Promover campañas de reciclaje y reutilización de materiales en el centro.

• Migrar tecnológicamente al uso de dispositivos que aprovechen los recursos

naturales reduciendo costos de energía.

Los objetivos financieros son: 

• Recuperar lo invertido en un periodo no mayor a 5 años.

• Lograr un crecimiento en las ventas no menor al 3% anual.

13 Estrategia Competitiva: Técnicas para el Análisis de los Sectores Industriales y de la 
Competencia. 
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CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO 

El objetivo principal del presente estudio de mercado es determinar la demanda 

proyectada para un periodo de 5 años y así más adelante determinar el tamaño del 

centro de fitness & wellness. De este modo, se analizará a detalle el servicio a 

ofrecer y las características del consumidor para poder realizar una adecuada 

segmentación del mercado. En base a la segmentación, se cuantificará el mercado 

objetivo y el nivel de la oferta que existe para poder estimar la demanda 

insatisfecha, esta será afectada por la participación de mercado para obtener la 

demanda del proyecto. Finalmente, se analizarán los canales de distribución, el 

precio, y la promoción y publicidad del gimnasio. 

2.1. EL MERCADO 

Huánuco es una región andina con ciara oportunidad de inversión ya que durante 

los últimos años la región ha mostrado una evolución acelerada sobre los índices 

1.oo ·: de competitividad regionales (ICR), véase la 
1 

o'lt) • ilustración 3. Además, los niveles de 

0_(,() -· 
; 

1140 -! 
1 

0.:'11 .! 

lltkl :- ••• 

UI 

exportación de esta región cada vez son 

mayores y su ubicación estratégica le permite 

actuar como un eje de conexión entre la 

Selva Central y Lima, reportó el Concejo 

Nacional de Competitividad en informe 2013. 
-e- it Htm, 1,,:, t•1, .. ,'""'"�' IC.·R � d ,,. 1•1.a 

Ilustración 3: Evolución ICR- Huánuco De acuerdo a un estudio realizado por el 

<Fuente: CNC) BCR14 a inicios del 2013, el indicador de 

actividad económica de la región de Huánuco evidenció un incremento del 3.8%

explicado por el desempeño favorable de todos sus sectores. También, se identificó 

un aumento de los créditos personales en 12%.

Como evidencia de esta situación oportuna se identifica el proyecto de inversión 

que inició en Marzo del 2012 por parte del grupo lnterbank para edificar el primer 

centro comercial en esta región: Real Plaza Huánuco. Adicionalmente, el grupo 

Brescia gestiona el proyecto de implementar un centro comercial "La Rambla" que 

terminaría a mediados del 201415
. 

14 
Síntesis Económica Huánuco - 2013. 

http://www. bgp. gob. pe/docs/Sucursales/Huancavo/2013/sintesis-huanuco-O 1-2013. pdf 
15 Real Plaza será el primer centro comercial en Huánuco. http:/lwww.generaccion.com/
noticia/149887/ real-plaza-sera-primer-centro-comemal-huanuco 
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Huánuco es reconocida como una ciudad 

que explota la agricultura y la ganadería 

gracias a las condiciones naturales que 

favorecen su situación; sin embargo, se 

-

-

debe reconocer que durante los últimos 10-

m, r,,,-ap,oduetnny 
d1. n-,b, ,on d laf11 r::a la mi 

J•. 
rrJ:r• 1•. 

u ... 

años el sector de servicios concentra un 

alto nivel del PSI y de empleo, ver 

ilustración 4. Ilustración 4: Indicadores principales 

(Fuente: INEI. CNC) 

2.1.1. Incremento de participación de la industria gimnasios 

La participación de los gimnasios en Latinoamérica tiene un crecimiento sostenible 

entre el 15% y 20% durante los últimos años16
. De acuerdo a un estudio de 

mercado fitness realizado en América Latina durante el 2008 y el 2011, las 

compañías líderes en la industria de gimnasios habrían crecido en más de un 75% 

logrando tener ventas alrededor de los 650 millones de dólares, proyectando un 

crecimiento de 

34.4% para el 

2012. En la 

ilustración 5, se 

puede reconocer 

claramente que 

los países de 

mayor facturación 

son Brasil y 

México lo que es 

consecuente ya 

que cuentan con 

economías de 

: � :. ··.; 

�· : .' 

': .

Ilustración 5: Facturación (en millones) de la industria gimnasios 
en Latinoamérica. (Fuente: IHRSA) 

mayor escala. Sin embargo, es importante mencionar que Perú es considerado uno 

de los países más pujantes junto con Chile. 

16 Entrevista a Ulises Fontanini, master de franquicias y director general de Uruguay, Argentina, 
Chile y Sur de Brasil Vivafit, en The lntemational Health, Racquet and Sportsclub Association. 
http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/industna-del-fitness-mueve-us5600m-en­
arnerica-latina-el-2011 
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Respecto a los índices 

de penetración en este 

mercado, Argentina es el 

país líder ya que el 5.7% 

de su población asiste al 

gimnasio; mientras que 

en el Perú el índice de 

penetración es de 1.4 % 

lo que nos ubica por 

debajo de la penetración 

media (ver ilustración 6: 

u·:l ·.� 1·_¡ ------------· 

"·· ··-----· 

··-�·--·---

··,.� .---

;- . . . .

¡, . .

PE TRACIÓ M DIA 
1 7°/c 

� :- ,l. ¡ ,.: 

Penetración media.). Es 

impactante la cantidad Ilustración 6: Penetración media. (Fuente: IHRSA, 2013) 

de gimnasios establecidos en otros países de América Latina frente a los que se 

encuentran en Perú ya que apenas representan un 2.4% del total. Los puntos antes 

mencionados nos llevan a la conclusión de que si bien el sector de los gimnasios es 

un mercado incipiente la oportunidad de crecimiento que existe en nuestro país es 

realmente alta 17
. 

2.1.2. Participación del sector gimnasios en el PBI 

Es importante mencionar que, la contribución al crecimiento del PSI del 2012 creció 

en 6.29% acumulando con ello 14 años de alzas consecutivas. En la tabla 5, 

podemos ver que el total del PBI 

para el 2012 fue de 204,833 

millones de dólares, mientras que 

un reporte de la lnternationai, 

Racquet and Sportsclub 

Association (IHRSA) sostiene que 

Tabla 5: PSI total 2012. (Fuente: INEI-BCR)

Perú: PBI Trimestral y Anualizado 
BCR INl:I 

Trimestres Milones Mi&ones Tipo de l','Jl!oíleS 

US$ SI. cambio US$ 

2012-1 46 793 127 756 2.68174 47 639 

2012-11 50 335 137 279 2.66499 51 512 

2012-111 49 970 134 422 2.61735 51 358 

2012-IV 52 584 140 405 2.58381 54 340 

TOTAL 199,682 539 863 2.63562 204,833

en ese año en el Perú el sector de Fitness movió 115 millones de dólares 18
. Es así 

que se puede destacar el aporte significativo que tiene el sector Fitness en la 

actividad de "otros servicios", a pesar de que esta cifra es aún bastante menor a la 

que registran otros países latinoamericanos. 

17 Reporte acerca del Mercado Fitness por uThe lntemational Health, Racquet and Sports club 
Association" (IHRSA) http://www.ihrsa.org/latin-american-report/ 
18 Perú 21: Los gimnasios en el Perú movieron US$115 millones durante el 2012 
http://laprensa.pe/economia/noticia-gimnasios-peru-movieron-us 115-millones-durante-2012-
10205 
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2.2. EL CONSUMIDOR 

El presente proyecto está dirigido a personas que residen en la provincia de 

Huánuco, que se preocupen por cuidar su salud y su imagen corporal. En breve, se 

estudiará el perfil de las personas residentes en esta provincia, para poder 

identificar el comportamiento de estos y así ofrecer un producto adecuado. 

2.2.1. Perfil del Consumidor 

En este punto, se hará referencia a los estudios realizados por Arellano Marketing 

en el Perú con el objetivo de dar a conocer el comportamiento de los individuos 

ante la interacción de diversas variables, esta personalidad grupal es denominada 

como Estilo de Vida. 

Según estos estudios, el consumidor está clasificado dentro de 6 estilos distintos de 

vida: los sofisticados, los progresistas, las modernas, los adaptados, las 

conservadoras y los resignados. Estos están clasificados según sexo, NSE y según 

la actitud, proactiva o reactiva, que lleven en su vida. (Ver ilustración 7: Estilos de 

vida en el Perú.) 

ISTllOS DE VIDA REACTIVOS 

-----

e 

... 

o 

E 

Ilustración 7: Estilos de vida en el Perú. 

(Fuente: Arellano Marketing) 

Teniendo en cuenta el tipo de servicio que brindará el centro de fitness & wellness, 

se analizó la dirección del mismo hacia los consumidores sofisticados y las 

modernas que según el estudio de Arellano Marketing pertenecen en su mayoría a 

a los NSE By C. En la tabla 6, se presentan las características de las personas con 

estos estilos de vida. 
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Tabla 6: Características de los sofisticados y las modernas 
-- -

- -

_ - - Sofisticados Modernas 
- "r.JF" • 

Deseos Cuidan de su apariencia y salud 
Se aventuran a probar novedades 

----

Valoran la calidad, innovación, tecnología 
Servicio y la marca 

Prefier_e _n-la--e-xc-c-lusividad, ambientes
acogedores y buena atención 
Consideran la publicidad "boca a boca" 

Publicidad 
Aprecia� la publicidad que informe sobre
la eficacia del roducto 

Valoran su apariencia y la salud personal 1 
Abiertas al mundo para experimentar 

\ Buscan legitimidad social 

Valoran la experiencia en el punto de 
venta 1
Exigentes con las promesas 
Desarrollar imagen de marcar y
productos hacia la deseabilidad 
Les interesa encontrar cupones y tips en Aprecian uso del humor inteligente periódicos o revistas 

Precio 

---------------�-�-Consideran el precio como indicador de Atraídas por productos saludables a
calidad costo similar de los tradicionales 
Valoran los descuentos en ocasiones 
es eciales Participan en ofertas y promociones

......_-----�- ---------

(Elaboración propia) 

Para determinar el perfil del consumidor del centro de fitness & wellness, se 

procesó 205 encuestas realizadas en el departamento y provincia de Huánuco (Ver 

Anexo 1: Encuesta); además se entrevistó individualmente a un aproximado de 20 

personas por lo que se pudo concluir que los estilos de vida de los consumidores se 

encontraban clasificados como sofisticados y modernas. A continuación, se detalla 

el cálculo del tamaño de la muestra para obtener resultados significativos: 

• Cálculo del tamaño de la muestra:

El tamaño de la población (N) se definió como la cantidad de habitantes proyectada 

de la provincia de Huánuco para el primer año19
. El nivel de confianza requerido se 

estableció en 1.64 y el error de estimación en un 5.7% siendo estos valores 

suficientes para obtener resultados relevantes sin exceder en la cantidad de 

encuestas. Finalmente, los niveles de proporción de aceptación y su complemento 

se fijan en O.SO para reflejar la situación más crítica; véase la ilustración 8: 

YJrj•bJtti 

N: Tamafto de la población 
Z: Nivel de confianza 
p: Proporción de eceptación = 
q: Proporción complemento = 
d: Error de estimación 
n: Tamafto de la m�stra 

297,784 

1.64 

o.so

o.so 

0.057 

Nx z¡ xpxq 
n =----=---=--..a.--

dªx(N-t)+ zl X p X q 

n�205 

Ilustración 8: Tamaño de muestra. (Elaboración propia) 

Luego de analizar y procesar las encuestas y entrevistas, se detectó como 

segmento de interés al consumidor residente en los distritos de Huánuco, Amarilis, 

Chinchao, Churubamba, Sta. María del Valle y Pillcomarca, en un rango de 20 a 39 

años, con un estilo de vida sofisticado y moderno, y perteneciente a NSE B y C. 

19 Ver Ilustración 21: Población proyectada de los distritos elegidos para los años 1 y 5. 
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El procesamiento de las encuestas reveló que la mayoría de personas dispuestas a 

ir a un gimnasio se encuentran en el rango de 20 a 39 años, dato que coincide con 

el factor cultural descrito en el análisis del macroentorno. Asimismo, el análisis de 

los datos evidenció que, si bien las personas con mayor poder adquisitivo están 

dispuestas a pagar un mayor monto por obtener una membresía, no hay una 

diferencia significante entre los montos que disponen a pagar mensualmente las 

personas de NSE B y C; véase la ilustración 9. De este modo, se considerará la 

posibilidad de fijar un precio estándar de membresía. 

1 Precio a pagar por NSE (soles) 

S/. 147 

NSE B NSEC 

Ilustración 9: Precios diferenciados por NSE. 

(Elaboración propia) 

i 
j 

En base a un estudio realizado por APEIM a mediados del 2013 sobre los niveles 

socioeconómicos en el Perú, se validó que los precios identificados en la ilustración 

anterior se encuentren dentro del rango de sus gastos promedios. El estudio revela 

que los NSE B y C mantienen un gasto mensual promedio en "Esparcimiento, 

diversión, servicios culturales y de enseñanza" de 460 y 192 nuevos soles 

respectivamente; además sostienen un gasto en "Otros bienes y servicios" de 169 y 

97 nuevos soles respectivamente. En la tabla 7, se presenta un cuadro resumen de 

los gastos promedios según el nivel socioeconómico. 

� 1 : Nomnol- 11*' prgMdlo SI. 637 ¡ SI. 671 1 SI. 588 ! SI. 463 i 

,Glupo2:Yesldoyc.z.do-glllllp!'Offledlo --¡ SI. 76 Sí.162 • -�.97 , S/: 106 r ��85 l 81.66 
.
• Sl.45 1 

���ifé_.;�;E�yeonaeivacioñt·�--,��·-,-��;;;······-;��-r;�,-�- ··\-----�--;��--r-�:-,·�--•··· -��;7···1
�

�.::::-lllllfJll10dllaVN*ICll-(IIIIID t Si. 71 - -SI 23; • S/
.7

8 l $1 .. 87 rSl.65 -,-SI 49 ·--51.36 -1 
::;.;o-

�dlllls..lys-taM6dlcae-
: 

Sl.97 • Sí.252 
.
. Si.1381 S!.150 

1 
Sl.117 ! 51.82 S/.40 ¡ 

1Grupo6:TrnporteayC:00--glllll,-.clio i Si.125 . S/.430 51.164 i S/.184 ¡ S/.135 , S..83 Si.43 1 

=?..::�=-=·· -! :: . :: . :: i :: i :: i :: ' :::�
---------�=:=�-�-

· .. ; '.... 
·� 

(Fuente: APEIM) 
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Al profundizar el análisis de estos segmentos se identificó las diferencias 

motivacionales por la que asistirían a un gimnasio y las características que 

consideran primordiales cuando analizan un gimnasio: la mayoría de las personas 

del NSE B acuden a los gimnasios para eliminar el stress y consideran como una 

característica diferenciadora los aparatos y equipos instalados; finalmente, las 

personas de NSE C recurren a un gimnasio para alcanzar un estado físico 

saludable y la variedad de actividades que puedan realizar en estos centros es el 

factor primordial para ellos. De este modo, se consideró segmentar el mercado 

teniendo en cuenta estos dos niveles socioeconómicos. 

2.2.2. Segmentación de Mercado Objetivo 

Como conclusión de todos los análisis previos, nuestro mercado objetivo estaría 

conformado por jóvenes adultos entre 20 y 39 años, residentes en los distritos de 

Huánuco, Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. María del Valle y Pillcomarca; 

pertenecientes al NSE By C, con un estilo de vida moderno y sofisticado; ellos no 

reciben un servicio de gimnasio frtness adecuado que les permita satisfacer sus 

necesidades. En la tabla 8, se presenta las diversas características resumidas del 

consumidor objetivo: 

Tabla 8: Ficha del consumidor 

�-� ·_;r· �Yar;ib!�� segmenf.j.d:ist� 

Segmentación Oemogréfica 

Edad Entre los 20 v 39 años 
NSE ByC 
Sexo Masculino y Femenino 

Segmentación Geográfica 

--- -- - ---- -- -

Distrito Huánuco, Amarilís, Chinchao, Churubamba, Sta. María Valle v Pillcomarca 
Segmentación Psicogréfica 

Estilo de vida Sofisticados y modernas, con actitud de ir al gimnasio 
(Elaboración propia) 

En las ilustraciones de la 10 a la 14, se presentan gráficas tabuladas de las 

encuestas realizadas a las personas entre los 20 y 39 años, pertenecientes a los 

NSE B y C que residen en los distritos de Huánuco, Amarilis, Chinchao, 

Churubamba, Sta. María del Valle y Pillcomarca, y tengan la actitud de ir al 

gimnasio. 
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Frecuencia 
15.47% 

• 1 a 2 veces por semana

3 a 4 veces por semana

5 a 7 veces por semana

Ilustración 10: Frecuencia de asistencia 

(Elaboración propia) 

Característica más valorada 
1% 

• Equipos/ Aparatos
Atencion del personal
Variedad de actividades

• Ubicación
• Precio

Instalaciones
Otro

L----·-------·-----�--,--��----------- ·- ·-----

Ilustración 11 : Características más aprecíadas por el público objetivo 

(Elaboración propia) 

--- -·-- - - - -- ---·---� 

Prioridad en la inscripción 

2% 

•Salud

----, 

Estético

Recreativo

Eliminar stress

• Rehabilitación

Ilustración 12: Motivo de asístir al gímnasío 

(Elaboración propia) 

-------

Forma de entrenamiento 

• Entrenador personal

Forma libre

----------- ••-•• -- -- •·-----••••••---··---•• --- •••-· • •••-• ,•. ••-------·•••--••h-··---· ••H·--··--• ----·•-•· ••--�-- --- o -·--· •-•••n••·----·--· .. ·-••,•• 

Ilustración 13: Forma de entrenamiento 

(Elaboración propia) 
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Las actividades preferidas 

• Natacion

Danza / aerobicos

Sauna

• Cine ejercitador

• Maquinas

Ilustración 14: Actividades de mayor preferencia. 

(Elaboración propia) 

2.3. EL SERVICIO 

2.3.1. Principales aspectos 

El presente trabajo está referido a la implementación de un Centro de fitness & 

wellness en la provincia de Huánuco donde los clientes podrán cuidar su salud y 

estética de un modo integral mejorando la calidad de vida que llevan mediante una 

experiencia recreativa. La marca del establecimiento será "Athletic Huánuco Gym". 

El nombre es relevante ya que la primera palabra, hace 

mención a una persona que le gusta hacer deporte pues 

antiguamente era atribuida a aquellos que tomaban parte en 

los juegos públicos de Grecia y Roma; la segunda palabra 

indica !a ubicación, y la última al tipo de establecimiento. El 

principal objetivo que se tendrá en cuenta es lograr que el público asistente asocie 

el ejercicio y el placer como una sola idea. Finalmente, para que el mercado 

objetivo alcance un mayor nivel de identificación con el centro, el logo del 

establecimiento muestra en el medio la más célebre escultura huanuqueña: las 

manos cruzadas, haciendo alución al sentido de equilibrio; a los alrededores se 

plasma la marca del establecimiento mostrando los colores de la bandera de 

Huánuco: crema y verde nito. 

2.3.2. El producto desde la perspectiva de comercialización 

Conforme al avé;lnce del tiempo, los centros dedicados a la práctica deportiva y 

salud han ido evolucionando adaptándose según las necesidades de los usuarios. 

Es de este modo que en la actualidad, el sector de "gimnasios y centros deportivos" 

constituye el panorama de la industria de ocio y salud. 

En los noventa, surgió la competitividad entre los gimnasios por lo que se 

sometieron a continuas actualizaciones y modificaciones; de este modo, se podía 

apreciar a los gimnasios tradicionales y a los nuevos Centros de Fitness con 
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objetivos más amplios que no solo incluían la potenciación física sino también el 

control emocional, dietético y médico. Posteriormente, a inicios del siglo XI, surge la 

nueva industria de Fitness & Wellness (lborra, 2004) que se diferencia de los 

primeros Centros de Fitness por disponer de una zona spa, horarios más amplios y 

con más variedad de productos. Se debe mencionar que estas últimas diferencias 

no son tan marcadas ya que las terminologías antes mencionadas también son 

usadas como estrategia de marketing. A continuación, se presentan las tablas 9 y 

1 O que indican los conceptos y los espacios más frecuentes en los distintos tipos de 

centros: 

Tabla 9: Conceptos de términos. 
� -- --v---- --=---

tTérminos· -.. Conceptos 
• .  .,.,. .. h .. ". -

-

Gimnasio 
Espacio físico destinado a la práctica de deporte. Para ello es posible que dispongan de 

sala de musculación, sala cardiovascular, sala de artes marciales y de aeróbic. 

Fitness Es el centro que aplica el conjunto de técnicas físicas, psicológicas y sociales que 

Center aseguran la salud individual y por ende la salud social. 

Centro de Es el centro que aplica el conjunto de técnicas físicas, psicológicas y sociales que 

frtness & 
aseguran la calidad de vida de sus clientes, entendiendo calidad de vida como un 

wellness 
concepto multidimensional incluye todos los ámbitos de la vida humana (salud, disfrute, 

relax, bienestar, etc). 

(Fuente: Gestión Deportiva) 

Tabla 10: Espacios frecuentes en cada uno de los centros 
------��!!!"''91111,...., 

Sala Artes Marciales (Karate, judo, taelcwondo) 

Sala Actividades dirigidas (aeróbicos, steps1"J 

Sala Ciclismo 

Sala Pilates21 

Sala Gimnasias suaves (yoga, taichi} 

• Zona aguas {pscinas}

• Zona spa, relax (saunas, baños de vapor)

Zona aparatos de musculación

Zona cardiovascular

Zona médica (medico, fisioterupeuta)

Zona estética (peluquBra, técnico estética}

Zona restauración (cocinero, barman)

Zona de ocio (terrazas, tiendas)

Gimnasio 

X 

X 

X 

X 

(Fuente: Gestión deportiva) 

Fitness 
Center 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

Centro de 
fitness & 
wellness 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

20 El término steps consiste en la secuencia de ejercicios que tiene como base principal las 
subidas y bajadas de un plataforma rectangular elevada. httpJlwww.oxforddictionaries.com/ 
21 Pilates hace referencia a un sistema que une el dinamismo y la fuerza muscular con el control 
mental, la respiración y la relajación. http://www.planetapilates.com/ 
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2.3.3. Principales características del servicio 

En el análisis del consumidor, se identificó que las diferencias en el mercado 

objetivo no eran significantes por lo que el servicio a ofrecer se define como el 

mismo para todos. Se considera servicios extras para aquellas personas que 

busquen un servicio más integral y estén dispuestos a pagar un monto adicional por 

ello. De este modo, se establece el tipo de membresía "Vida" que brinda acceso 

completo a todas las áreas y servicios ofrecidos en las instalaciones de "Athletic

Huánuco Gym". 

De acuerdo a las encuestas realizadas, se pudo determinar las actividades 

consideradas como más importantes para el público objetivo. De este modo, se 

presenta en la tabla 11 la gama de beneficios que tendrán los miembros del centro: 

Tabla 11: Beneficios de membresía VIDA 

Membresía VIDA 

Piscina Sauna Cine Ejercitador Ciclismo Baile Rutina 
Sala ciclismo Área Máquinas Área Fuerza Aeróbicos Pilates Asesoramiento 
Sala alegría Cafeterla Vestuarios Yoga Artes marciales Control mensual 

• Los servicios extra requieren pago adicional 

(Elaboración propia) 

En breve se detalla mejor los distintos servicios brindados por en el Centro de 

fitness & wellness: 

A. Uso libre de todas las áreas del Centro de fitness & wellness: Los usuarios

con membresía VIDA podrán hacer uso libre de todas las áreas disponibles en

Athletic Huánuco Gym.

• Piscina: Se contará con la primera y única piscina temperada en Huánuco

de tamaño pequeño-mediano que permitirá que los usuarios puedan tener

un entrenamiento integral.

• Sauna: Estará a disposición de los usuarios dos saunas secos, uno para

damas y otro para caballeros, para que puedan disfrutar de la experiencia al

máximo.

• Cine ejercitador: Se contará con un ambiente lleno de máquinas de cardio

para el uso de los miembros que deseen hacer ejercicio mientras disfrutan

de una película. Este ambiente también permitirá que el cambio de vida para

las personas sedentarias no sea tan drástico y se sientan motivadas a

ejercitarse.
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• Sala ciclismo: Ambiente acondicionado con bicicletas estacionarias para que

los usuarios puedan hacer uso de ellas cuando no el ambiente no esté

siendo usado para las sesiones grupales de ciclismo.

• Sala alegría: Ambiente a disposición de los usuarios para que puedan hacer

abdominales u otros ejercicios siempre y cuando no esté siendo usado para

las actividades grupales.

• Área de máquinas: Estará a disposición de los usuarios un amplio ambiente

lleno de diversas máquinas para que puedan ejercitar y desarrollar sus

músculos. Se podrá distinguir entre las máquinas de piernas, brazos y las de

cardio.

• Área de fuerza: Se contará con un amplio ambiente acondicionado con

diversos tipos de máquinas que permitirán focalizar el trabajo de los

usuarios en zonas. También, contará con un espacio destinado al

levantamiento de mancuernas y pesas, y otro para abdominales.

• Cafetería: Se contará con un pequeño ambiente confortable y acogedor

donde se ofrecerá alimentos orgánicos, ensaladas, frutas, bebidas naturales

y otros que faciliten a los asistentes una sana alimentación.

• Vestuarios: Se contará con espacios amplios donde los usuarios puedan

cambiarse y guardar sus cosas en lockers seguros, también se cuenta con

servicios higiénicos, un par de secadoras y con regaderas para que los

usuarios puedan tomar una ducha después de terminar su rutina.

B. Actividades grupales: Las siguientes actividades serán accesibles a todos los

usuarios, ia duración de las sesiones es de 50 minutos y serán dictadas con

distinta frecuencia semanal. Para formar parte de estas sesiones, los usuarios

interesados deben separar su cupo en recepción entre los 30 y 5 minutos antes

de iniciada la actividad. Estas sesiones en bicicleta se llevarán a cabo en la sala

de ciclismo y todas las demás en un amplio ambiente llamado "sala alegría".

• Baile: diversos profesores de ia especialidad brindarán sesiones de baile a

los usuarios interesados. La frecuencia para esta actividad se estableció en

18 sesiones a la semana, pues tras el análisis de los consumidores se

concluyó que esta actividad es una de las más apreciadas por los usuarios.

• Aeróbicos: un profesor de la especialidad brindará clases de steps a los

usuarios interesados, esta actividad también se llevará a cabo en la sala

alegria y ei proceso de separación de cupos es el mismo. La frecuencia de
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esta actividad se estableció en 6 sesiones semanales como complemento a 

las sesiones de baile. 

• Ciclismo: un especialista en ciclismo se acercará al centro de frtness &

wellness a brindar sesiones en bicicletas estacionarias, el especialista

diversificará las sesiones brindadas en la semana por fuerza, intervalos y

resistencia. La frecuencia de esta actividad es de 18 sesiones a la semana

debido a la apreciación del consumidor y a la facilidad de contar con un

ambiente en específico para esta actividad.

• Pilates: una especialista se acercará al centro para brindar sesiones de

pilates que permitan la focalización del ejercicio de los clientes. La

frecuencia de estas sesiones

• Yoga: una especialista se acercará al centro para brindar sesiones de yoga

que permitan la relación de los clientes. Se estableció la frecuencia de estas

sesiones en 3 sesiones semanales nocturnas para un mayor

aprovechamiento por parte de los usuarios.

• Artes marciales: un especialista brindará clases dinámicas de artes

marciales 3 veces a la semana.

En la ilustración 15, se adjunta el horario semanal de las clases grupales: 

Batle 1 Clcllamo1 Baile 1 Clchmo2 Ba•le 1 

VIDEO VOEO \IDEO VOEO VIDEO 

Step Bade1 Step Balle1 Step Baile 1 

Clclsmo1 Clclllmo1 Clclluno1 Clc:lemo1 Cldlsmo1 Step Baile 1 

Baile 3 VIDEO Baile 3 VIDEO Baile 3 Ck:lamo3 A Maroa,es 

AMaroaleS Pilates Pllllles Pllates AMaroales P1lates Ba1le2 

• 1

· 15.00

- 7.00

. 8.20 Baile 2 Baile 3 Barle2 Ba1le3 Baile 2 

- 19.20 Clc:lemo2 Clc:lemo2 Clcllento 2 Clc:llemo2 Clclsmo2 

• 20.20 Pltates ea,1e2 Pilates Barle 2 Balte 3 

• 2 .20 ClcleM03 Clclemo3 Clchmo 3 Cicllefflo3 Clchmo3 

- 22.20 Yoga Step Yoga Step Yoga 

Ilustración 15: Horario semanal de Clases Grupales. 
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C. Evaluación Física:

• Rutina: El entrenador especialista estará encargado de diseñar una rutina

apropiada para los miembros del centro, se seguirá un formato

estandarizado para que los usuarios tengan acceso diario a su rutina.

• Asesoramiento: El entrenador especialista guiará en un principio a cada

miembro para indicarle el uso correcto de cada máquina de su rutina.

Posteriormente, supervisará los ejercicios que realizan los miembros del

centro asesorándolos cada vez que sea necesario.

• Control mensual: En su primer día, el usuario pasa un chequeo de peso y

medidas. Posteriormente, cada mes vuelve a pasar este control para ver el

progreso del usuario. Esta inspección se lleva a cabo en un pequeño

ambiente que permita el desarrollo de las actividades.

D. Servicios Extra: Son servicios adicionales que permiten ofrecer a los miembros

la posibilidad de un entrenamiento integral. El monto a pagar por estos servicios

varía de acuerdo al servicio extra escogido y a la cantidad de sesiones que el

usuario desee.

• Entrenador Personal: Consiste en asesoramiento y guía personalizada por

un entrenador personal que todo el tiempo de la sesión se dedica al

preparamiento físico de un usuario, lo apoya con los ejercicios mejorando

los resultados que este pueda obtener.

• Servicio de Nutrición: Consiste el asesoramiento personalizado de un

nutricionista que guiará y gestionará una correcta alimentación en los

usuarios. Para brindar este servicio se establecerá alianza estratégica con

consultorios o centros de salud que faciliten la atención personalizada de los

pacientes en sus propios centros.

• Servicio Psicológico: Este servicio orientará de forma personalizada una

correcta actitud de cambio en los usuarios para que puedan adaptarse con

mayor facilidad a una vida más saludable. También, analizará la salud

mental del paciente y en caso presente enfermedades graves se procedería

a derivarlo. Se tendrán controles específicos en cada sesión para analizar el

avance de los usuarios. Para brindar este servicio se establecerá alianza

estratégica con consultorios o centros de salud que faciliten la atención

personalizada de los pacientes en sus propios centros.
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2.4. ESTIMACIÓN DE LA DEMANDA DEL PROYECTO 

Para poder calcular la demanda de! proyecto, primero se considerará la demanda y 

la oferta del mercado para observar si en la actualidad existe demanda insatisfecha. 

Sobre este, se establecerá un porcentaje objetivo a tomar de acuerdo a ciertos 

parámetros convenientes, esta será la demanda final del proyecto. 

2.4.1. Estimación de la Demanda 

En un principio, se proyectará la población del departamento de Huánuco para 

luego segmentarla según ubicación geográfica, edad y NSE. De este modo, en la 

tabla 12 se presenta la población del departamento de Huánuco censada en los 

últimos cinco censos, se trabajará con esta información para minimizar el error: 

Tabla 12: Población real de Huánuco (habita.ntes) 

Población real del departamento de Huánuco 

1961 

349,049 
1972 1981 1993 

426,628 498,532 678,041 

(Fuente: INEI) 

2007 

795,780 

Para proyectar la población de Huánuco, se utilizó el método de regresión 

analizando distintos tipos de regresión para escoger el que mejor se ajusta 

comparando el R2. Para más detalle ver el Anexo 111: Regresiones analizadas para 

la proyección de la población, donde se analiza la regresión lineal, exponencial y 

polinómica de grado dos y tres. 

En base a los resultados, lo más óptimo sería considerar la regresión polinómica de 

grado tres o dos ya que presentan mayores correlaciones (R2 = 0.99) cuando se

analiza los datos históricos; sin embargo, al proyectar la población en unos cinco 

años, se observan incongruencias como el decrecimiento de la población mientras 

que el INEI proyecta un crecimiento. De este modo, se optó por considerar la 

regresión lineal ya que presenta una correlación aceptable y congruente al 

proyectar el periodo de cinco años, véase la ilustración 16. 
r --- ------·---·-· ----------- -------

Método de regresión lineal 

y= 10,164.7618x -19,605,083.7578 

900000 -.-i 

------·---82 = 0.9.829 

:: :1�. 
- ---

1 

Ilustración 16: Regresión elegida. (Elaboración propia) 
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En la tabla 13, se presenta el nivel de habitantes proyectado para los cinco años del 

proyecto en base al análisis de regresión. 

Tabla 13: Proyección de la población de Huánuco. 

Proyección de la Población de Huánuco (habitantes) 
Alfo 1 Alfo 2 Alfo 3 Alfo 4 

876,912 887,077 897,241 907,406 

(Elaboración propia) 

Affo5 

917,571 

A continuación, se presenta la ilustración 17 que muestra la distribución de los 

niveles socioeconómicos en el Departamento de Huánuco en base a un estudio 

realizado por APEIM a mediados del 2013. En base a estos datos, más adelante se 

procederá a cuantificar el mercado objetivo. 

--·-· ------·-- ----------

DISTRIBUCIÓN DE PERSONAS URBANAS POR 

NIVELES - DEPARTAMENTO DE HUÁNUCO 

0.30% 5.30% 

24.20% 
•NSEA

NSE B

NSEC

NSE O

•NSE E

�-·----------··----··-·-···--- ------ ·-··- -·--····-·-··-·-- .1 

Ilustración 17: Distribución de personas urbanas por NSE en Huánuco. 

(Fuente: APEIM- 2013) 

De acuerdo a la población proyectada, se presenta en la siguiente tabla 14 la 

demanda proyectada de acuerdo a la segmentación descrita en el punto 2.2.2: 

Segmentación del Mercado Objetivo 
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De este modo, considerando las personas residentes en los distritos de Huánuco, 

Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. María del Valle y Pillcomarca, pertenecientes 

al rango de edad entre 20 y 39 años dentro de los NSE B y C, se obtiene un 

mercado disponible presentado en la tabla 15: 

Tabla 15: Mercado disponible. 

Mercado disponible de Huánuco 
Aífol Aífo2 Año3 Año4 Año5 

23,757 24,032 24,308 24,583 24,859 

(Elaboración propia) 

Seguidamente, para obtener el mercado objetivo, el mercado disponible hallado en 

el punto anterior se ha multiplicado por la proporción de personas que irían a un 

gimnasio22
. En la tabla 16, se presenta la proyección del mercado objetivo que se 

utilizará proyectar el nivel de membresías del Centro de fitness & wellness. 

2.4.2. 

Tabla 16: ll/lercado objetivo. 

Mercado objetivo de Huánuco 
Año1 Año2 Año3 

20,906 21,149 21,391 

(Elaboración propia) 

Estimación de la Oferta 

Año4 

21,633 

Aífo5 

21,875 

La oferta de gimnasios en la ciudad de Huánuco es mínima, siendo la mayoría de 

estas empresas informales y muy pequeñas. Esto es sustentado en un estudio 

realizado donde se refleja que, a diferencia de lo que sucede en Lima, las 

provincias del Perú sufren una escasa oferta de gimnasios lo que genera gran 

población insatisfecha23
. De este modo, se halló como competidor principal a la 

empresa NOVO GYM ubicado en el distrito de Huánuco, la oferta estimada por este 

centro es realmente baja ya que el local ubicado en el Jr. Dos de Mayo 7 44 -

Huánuco, tiene un aforo de solo 40 personas con un local que no sobrepasa los 80 

metros cuadrados. Por este motivo, el análisis para estimar la oferta considerará 

también centros deportivos24 que vendrían a ser competidores indirectos. 

En la tabla 17, se determina la oferta proyectada en membresías para 

posteriormente poder calcular la proyección de las membresías del Centro de 

Fitness & Wellness. Para el cálculo, se consideró que se utiliza la capacidad 

promedio que presentan los centros competidores: 

22 En base a la encuesta, el 12% de la población segmentada no asiste al gimnasio. 
23 Provincias Fitnes. Entrevista a distintos gerentes de cadenas de gimnasios. 
http://elcomercio.pe/economia/671369/noticia-solo-dos-cada-1 DO-peruanos-van-al-gimnasio 
24 Centros deportivos en base a los datos de Perú en números.
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Tabla 17: Oferta en Huánuco (en membresias) 

Oferta de membresías en Huánuco 
. 

. 

la 

Novo Gym 
Complejo deportivo 1 
Complejo deportivo 2 

Total 

. 
. . .

40 

80 

80 

llembr9sfaa anuales 

480 

960 
960 

2400c.:, 

(Elaboración propia) 

Se proyecta la oferta de visitas hallada en el punto anterior considerando datos 

históricos que establecen un 5% como el promedio de crecimiento26 para los 

siguientes años, ver tabla 18: 

2.4.3. 

Tabla 18: Oferta proyectada (en membresias) 

Oferta de membresías proyectada 

Al',o l Allo2 A/fo3 

2,400 2,520 2,646 

(Elaboración propia) 

Demanda Insatisfecha 

Allo4 

2,778 

Allo5 

2,917 

Para calcular la demanda insatisfecha de las membresías, se afecta la estimación 

de la demanda (ver Tabla 16: Mercado Objetivo de Huánuco) con la oferta de 

proyectada de membresías (ver Tabla 18: Oferta proyectada en membresías) para 

obtener la demanda insatisfecha respecto a las visitas, ver tabla 19: 

Tabla 19: Demanda insatisfecha (en membresías) 

Demanda Insatisfecha de Membresías 

Mol Aifo2 Allo3 Mo4 

Mercado ObJdlvo 20,906 21,149 21,391 21,633 

Oferta Estimada 

Demanda· 

2.4.4. 

- .

2,400 

18,506 

2520 

18,629 

(Elaboración propia) 

Demanda del Proyecto 

2,646 2,778 

18,745 18,855 

Alfo5 

21,875 

2,917 

18,958 

Para calcular la demanda final del proyecto, se afecta la demanda insatisfecha por 

el porcentaje de participación establecido en un escenario conservador ya que el 

Centro de frtness & wellness busca lograr un alto nivel de fidelización, ver tabla 20: 

Tabla 20: Demanda del proyecto (en membresias) 

Demanda del Proyecto 

A/fo1 Aifo2 Allo3 Alfo4 Alfo5 

Demandal ____ ;_�-- 18,506 18,629 18,745 18,855 18,958 
Partldpod6n de Mercado 4% 6% 8% 10% 12% 

Demanda del Proyecto 740 1118 1500 1885 2275 
(Elaboración propia) 

25 2,400 membresías en promedio para un año es equivalente a tener 200 membresías cada mes 
26 El crecimiento de los gimnasios se mantiene en un 5%. http://www.diariol@primeraperu.com/ 
online/negocios/gimnasiOs:Preven-crecer-este-ano-5 87588.html 
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2.4.5. Estimación de la frecuencia de visitas 

En este punto, se desea calcular la proyección de visitas al Centro de fitness & 

wellness para el periodo de evaluación, información que será relevante para el 

dimensionamiento del centro en el estudio técnico. 

Para estimar el nivel de visitas al centro, se afectó al mercado objetivo por la 

frecuencia de asistencia ya que en negocios de este tipo existe repetición por parte 

de los clientes. En base a la encuesta27, se obtuvo que el 40.33% frecuentaría de 1 

a 2 veces por semana el centro, el 44.20% de 3 a 4 veces; mientras que el 15.47% 

de 5 a 7 veces. (Ver ilustración 1 O: Frecuencia de asistencia). Además, gracias a 

recientes estudios, se ha identificado que el ir al gimnasio ha dejado de ser sólo un 

ejercicio físico, y se ha pasado a concebir como un nuevo estilo de vida 

relacionándolo con la salud y el bienestar28 por lo que la estacionalidad del servicio 

ya no se identifica como un factor predominante en el comportamiento de los 

consumidores29
. Otra razón por la que no se considera la estacionalidad en el 

análisis del proyecto es debido a que esta se daría en los meses veraniegos; sin 

embargo, el clima huanuqueño presenta una temperatura similar a lo largo del año, 

conocido por esta razón como "Ciudad de la eterna primavera". En este sentido, se 

calcula en la tabla 21 el nivel de visitas del primer año sin considerar estacionalidad: 

Tabla 21: Frecuencia de visitas para el primer año 

Frecuencia " 
Free. 

Población 
Dema,da DemMda 

Mensual Mensual Anual 

1 a 2 veces por semana 40.33% 6 299 1,791 21,496 

3 a 4 veces por semana 44.20% 14 327 4,581 54,966 

5 a 7 veces por semana 15.47% 24 115 2,748 32,980 

Total 1 109,442 

(Elaboración propia) 

Teniendo el nivel de visitas del primer año, en la tabla 22 se proyecta las visitas 

anuales del Centro para los próximos cinco años: 

Alfo l 

109,442 

Tabla 22: Estimación de las visitas 

Visitas Estimadas al Centro de F&W 

Alfo2 

165,248 

Alfo3 

221,707 

Alfo4 

278,760 

(Elaboración propia) 

Alfo5 

336,347 

27 Ver el detalle en el Anexo 1: Encuesta, pregunta 7. 
26 Reporta Gerardo López de Carrión, presidente de la Federación de Empresarios de 
Instalaciones Deportivas. https://www.google.eom.pe/ur1?sa=t&rct=j&q=&esrc=s& source=web&cd=
1&cad=rja&ved=OCCgQFjAA&ur1=http%3A%2F%2Fwww.aragonemprendedor.com%2Fmodu!os%2Fm 
od descargas%2Fdescargar.php%3Ff%3Dplan de negocio gimnasio,pdf&ei=VOOYUr2BNoe8kQfGg
4H4BA&usg=AFQjCNHgh xcOVsots9u1vEs8 zypdz9mA&bvm=bv.57155469,d.cWc
29 Explica Javier Petite, Gerente de Mkt red Megatlón. http://entremujeres.clarin.com/vida­
sana/fitness/clarin-sociedad-qimnasios-mas-alumnos-spinning-running-0ilates-yoga-stretching­
ciases-cinta-adelgazar-bajar de peso-perder peso o 343165681.html 
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La proyección de visitas calculada no necesita ser afectada por el nivel de visitas de 

los usuarios hacia otros centros ofertantes ya que la población afectada por los 

índices de frecuencia (en la Tabla 21: Frecuencia de visitas para el primer año) es 

la hallada al final del punto 2.4.4. Demanda de proyecto, por lo que ya considera la

estimación de la oferta y la participación de mercado definida. 

2.5. COMERCIALIZACIÓN 

En este punto se analizará la comercialización del producto, teniendo en 

consideración la forma que se desea que el producto llegue al consumidor final, 

conforme a esto se establecerán estrategias en los precios y canales para un 

correcto ingreso al mercado. 

2.5.1. Precio 

La fijación del precio se realiza con un enfoque basado en el valorº, de este modo, 

el precio se fija antes de establecer el programa de marketing ya que este 

considera las percepciones del cliente frente al valor que asigna al servicio. En 

nuestro caso, frente a una situación donde la población se encuentra insatisfecha 

por la falta de oferta, se tendrá en cuenta la encuesta realizada a una muestra 

significante de la población donde explícitamente ellos asignan un valor al servicio 

que se ofrecerá. Para el siguiente análisis, sólo se considera la opinión del mercado 

objetivo en base a la segmentación establecida: 

2%2%1% 

•De 50 a 100

De 100 a 200

De 200 a 250

• De 250 a 300

De 300a 350

Más de 350

Ilustración 18: Precio en base a encuestas. (Elaboración propia) 

En la ilustración 18, se puede observar que, la mayoría de personas está dispuesta 

a pagar entre 100 a 200 soles mensuales, existiendo un significativo porcentaje 

dispuesto a pagar más que 200. Analizando de manera rigurosa la información 

obtenida en las encuestas, se concluyó que el NSE B del público objetivo estaría 

30 La fijación de precios basada en el valor utiliza las percepciones del valor que tienen los 
compradores como clave para fijar el precio. Kotler 2003 
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dispuesto a pagar un promedio de 151 soles y el NSE C un promedio de 135 soles. 

Estos datos se corroboran con un estudio realizado por APEIM en el 2013 que 

revela que los NSE B y C mantienen, en promedio, un gasto mensual de 460 y 192 

nuevos soles respectivamente en "Esparcimiento, diversión, servicios culturales y 

de enseñanza"; además sostienen un gasto en "Otros bienes y servicios" de 169 y 

97 nuevos soles respectivamente, para mayor detalle ver la Tabla 7: Perfil de los 

gastos promedio según NSE. En promedio, se determina que el mercado objetivo 

pagaría 143 soles por obtener una membresía mensual en el Centro de frtness & 

wellness. En la tabla 23, se procede a establecer el precio de la membresía en 130 

nuevos soles (incluyendo IGV), por encima del precio de la competencia pero 

aproximadamente un 10% menos del precio promedio que el mercado objetivo 

pagaría por una membresía en Athletic Huánuco Gym. 

2.5.2. 

Tabla 23: Establecimiento de precio para las membresías 

Precio mensual 

(con IGV) 
Tipo de Membresía 

Plaza 

Membresía VIDA 5/. 130 

(Elaboración propia) 

Al tratarse de servicios de fitness & wellness, ia entrega de estos se realiza 

directamente en el local puesto que la prestación de los servicios no puede 

desligarse del prestador de servicio. De este modo, se puede identificar dos tipos 

de canales directos de distribución que se detallarán a continuación. 

En primer lugar, se identifica el local de Athletic Huánuco Gym como principal canal 

directo pues claramente el consumidor puede acercarse al centro y acceder al 

servicio sin tener contacto con algún intermediario. 

Otro medio de canal directo es la utilización del internet para la distribución de 

promociones y publicidad que permite mantener un contacto directo con los clientes 

evitando uso de intermediarios. Complementariamente, la página web brindará la 

facilidad de realizar ventas en línea con el apoyo de un manual interactivo y una 

interfaz amigable. 

2.5.3. Promoción y publicidad 

Respecto a la promoción y a la publicidad del centro de frtness & wellness "Athletic 

Huánuco Gym", se establece que los primeros años, el objetivo primario de la 

empresa será el de informar acerca de los beneficios que se ofrece y así lograr un 

posicionamiento claro y sostenible en la mente de los consumidores. En este punto 

se hará uso de publicidad, relaciones públicas y promociones de ventas. 
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Es importante mencionar que es muy importante para la empresa colaborar a la 

fide!ización de los clientes por lo que se promocionará una publicidad clara y nada 

engañosa. A continuación, se describe la prestación del servicio en los medios de 

comunicación, campañas de captación y de fidelización: 

• Presentación del servicio en medios de comunicación

Se informará ai público objetivo acerca de ios servicios ofrecidos en el Centro de 

fitness & wellness por medio de anuncios en radio y en periódicos locales, eligiendo 

ias emisoras y los diarios con mayor afluencia a nuestro público objetivo. 

Adicionalmente, se utilizará el internet para implementar una página web interactiva 

que permita un contacto dinámico con el público objetivo; también, se aprovechará 

el auge de las redes sociales por io que se diseñará e implementará un fan page 

que facilite la identificación de los usuarios con el establecimiento. 

• Campañas de captación

Como medio de captación, mensualmente, se distribuirán vales de promociones en 

diarios y en físico que permitan dar a conocer los beneficios del centro y posibiliten 

una mayor captación de clientes. Asimismo, frecuentemente se repartirán volantes 

en las universidades, en campañas deportivas y en algunos otros grandes eventos 

que se relacionen con el rubro de la empresa, de este modo se daría a conocer 

información y algunas promociones del local. También, se buscará contactar a 

algunas grandes empresas para ofrecerles paquetes hacia los trabajadores, de 

modo que el servicio brindado por Ath!etic Huánuco Gym sirva hacia estos 

empleados a mantenerse saludables mientras se relajan, logrando establecer 

relaciones gana-gana. Asimismo, es muy importante mencionar que se tendrá en 

cuenta la promoción por relaciones públicas, de este modo se implementará 

alianzas estratégicas con instituciones privadas como el equipo de futbol León de 

Huánuco, facilitándoles el entrenamiento a estos deportistas y a cambio obtener 

publicidad. 

• Campañas de fidelización

Como medio para fidelizar a los clientes, se presupuesta brindar pequeños regalos 

mensuales que tengan un alto valor simbólico y bajo valor económico; por ejemplo, 

regalar camisetas de entrenamiento personalizadas con mensajes creativos y el 

logo del centro sería motivador para los clientes y permitirían obtener publicidad. 

También, se considera un servicio de fotografía promocional para los clientes de tal 

modo de que ellos puedan compartir momentos de su día a día con su entorno y 

además estas imágenes podrían ser utilizadas en los volantes o en la web, previo 

permiso de !os usuarios, incrementando su identificación con !a institución. 
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Para establecer e! presupuesto publicitario se tendrá en cuenta el método de tarea 

y objetivo31 ya que se tendrá como base los objetivos específicos de la promoción, 

se determinará las tareas para alcanzar lo propuesto y con ello se estimarán los 

costos. En la tabla 24, se presentan los objetivos que se desea alcanzar con la 

promoción y se propone tareas específicas para alcanzarlas. 

Tabla 24: Objetivos de la promoción 

Objetivos de promoción Tareas 

Informar al 95% del público Anunciar en radio 32

objetivo sobre los servicios, 
Anunciar en diarios 

33 

precios y ofertas que ofrece 
Athletic Huánuco Gym en el Volantear en las universidades 
periodo de introducción de 
seis meses Volantear en campañas deportivas y otras 

Lograr la prueba del servicio Distribuir vales de promociones en los diarios 
novedoso de un15% del 
público objetivo Repartir vales de promociones 

Implementar un fan page 

Establecer relaciones 
Implementar una la página web interactiva 34 

interactivas y a largo plazo Página Web- alojamiento y dominio 
con el público objetivo 

Regalos a clientes y otros 

Servicio de fotografía promociona! 

(Elaboración propia) 

31 El método de la tarea y objetivo definido como el más lógico por Kotler. Fundamentos de 
Marketing (Ed. 2004) 
32 

Radio Huánuco. http://es.scribd.com/doc/60402203/PROFORMA-PUBLICIT ARIA-2001-radio­
Huanuco 

Diario Ahora Huánuco. http://Www.ahora.corn.pe/ed-impresa.php?paqina=7&ed=O 
34 Innova- Soluciones infonnáticas. http://www.mundoinnova.net/web-para-mypes-peru.htm 
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CAPITULO 3: ESTUDIO TÉCNICO 

El objetivo principal del presente capítulo es analizar la localización, el tamaño 

óptimo del centro de fitness & wellness y las opciones tecnológicas para brindar el 

servicio. De este modo, se estudia la distribución y el dimensionamiento de las 

áreas detallando las operaciones y procesos que se llevarán a cabo. También, se 

realiza el planeamiento de los entrenadores, del personal de limpieza y de atención. 

Finalmente, se podrá presentar un cronograma de implementación de acuerdo a lo 

analizado en el capítulo. 

3.1. LOCALIZACIÓN 

Este punto tiene como propósito encontrar la ubicación óptima para la 

implementación del proyecto, se considerará factores relevantes que permitan 

satisfacer las exigencias y/o requerimientos de los clientes, accionistas y 

empleados. 

3.1.1. Macro localización 

Según se justificó en et estudio estratégico respecto a la macro localización, el 

Centro de fitness & wellness "Athletic Huánuco Gym" estará ubicado en la provincia 

de Huánuco, perteneciente al departamento de Huánuco - Perú como se muestra 

en la ilustración 19. Se consideran como posibles alternativas de ubicación a los 

distritos de Huánuco y Amarilis debido a la céntrica ubicación geográfica respecto a 

los otros distritos que conforman del mercado objetivo; adicionalmente, son estos 

dos distritos tos que mayor población y movimiento comercial presentan. Este 

análisis será sustentado en la microlocalización en base al estudio de centro de 

gravedad. 

ov·ooa de· HuamKo 

Churub� 

3eMal 
dtlV .... 

Ilustración 19: Mapa de la Provincia de Huánuco. (Fuente: wabhuanuco) 
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3.1.2. Micro localización 

Para el análisis de micro localización, se utilizará el método del Centro de Gravedad 

(CG), considerando cada distrito como una posible 

localización y la población objetiva existente en estos 

lugares (en el primer año) como el volumen. Con la 

aplicación de la fórmula mostrada en la ilustración 

20, se halla el punto de CG (Cx, Cy) que, como se 

Cx: Coordenada x del CG 
Cy: Coordenada y del CG 
dix: Coordenada x de localidad i 
diy: Coordenada y de localidad i 

puede apreciar en la ilustración 21, toma valores de Lw_i_: v_o_lu_m_e_n _______, 

CG (5.52, 8.43), para mayor detalle ver el Anexo VI: Ilustración 20: Fórmula CG. 

Centro de Gravedad. 

Y(Km.' 

36.10 ---------------

13.84 

10.60 

6.46 --

• 1
1-r 

3.19 "'T""!
�l 
�ll-1ko J X (Km.) 

....._ __ _._ ___ .......... ___.__

1.08 3.59 8.83 16.49 20.25 

Ilustración 21: Análisis del CG 

Se puede observar que el CG para 

el proyecto se ubica en la zona de 

Amarilis, pudiéndose considerar 

también sectores limítrofes entre los 

distritos Huánuco y Sta. María del 

Valle. 

Este resultado se complementa con 

el método de Brown Gibson que 

combina variables cualitativas y 

cuantitativas afectadas por un peso

para hallar una ubicación óptima. 

Con este fin, se compila diversas 

ofertas de terreno35 para analizar 

factores objetivos y subjetivos, 

véase el resumen de las alternativas 

de terrenos en la tabla 25. 

Tabla 25: Ofertas de terrenos en Huánuco. 

: T_�- - :
-..

� •• '� Ofertas deJerrenos en Huánuco - . - --- . ..,¡;, ,-;--:--- � 

Alternativas Al A2 A3 A4 AS A6 A7 A8 A9 

Toma/lo 372 1280 180 300 10000 170 230 400 165 

1 
Predolll1 S/. 2, 520 S/. 3,080 S/.498 S/. 2,800 S/. 896 S/.1, 235 S/. 784 S/.420 S/.1,400 

KmatCG 3.13 4.21 7. 08 4.86 1.28 5.63 6.05 7.46 0.73 

i2 
Cerca a la 

Cerca Cerca U. Cerca al Espalda Cerca a/ Paca cerca Frente a 

AlrededoN• 
Alameda 

centra Hermilia Estadio L. Alejada de Estadio u. Herm. U.Privada

comercial Valdizan Prado Mercada H. Tapia Valdizan deHca

(Elaboración propia) 

35 Se consultaron anuncios en periódicos. portales web e información de fuentes en la zona 
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En la tabla 26, se considera como variable cuantitativa relevante el costo por metro 

cuadrado36 de cada oferta. Al ser una variable de costo se obtiene el valor recíproco 

(la inversa) y se halla el valor ponderado para cada alternativa. 

Tabla 26: AMlisis de los factores objetivos . 

�:-: �-:_..,..,... _·�-_ � �-.. • _i;aét�r-Obj��]..¿���-:-=--- . - -
..,.

..,..,.� .... _ �-

Alternativos Al A2 A3 A4 AS A6 A7 A8 A9 
Total 

Costo ml (5/.J 2,520 3,080 498 2,800 896 1,313 784 420 1,400 

Recíproco 0.00040 0.00032 0.00201 0.00036 0.00112 0.00076 0.00128 0.00238 0.00071 0.00938 

Ponderación 428% 3.50% 21.41% 3.81% 11.89% 8.63% 13.59% 25.37% 7.61% 100% 

(Elaboración propia) 

Como factores cualitativos, se presenta el nivel de comercio que existe actualmente 

en la zona, la cercanía al Centro de Gravedad y el tamaño del local. 

Tabla 27: Pareo de los factores subjetivos. 

FS1 FS2 FS3 �.:Z�3"'""'1 
Nivel de comercio FSl o 1 1 25.00% 

Cercanía al CG FS2 1 1 2 50.00% 

Tamaño del local FS3 o 1 1 25.00% 

Total: 4 1 
(Elaboración propia) 

Habiendo definido previamente, en la tabla 27, los factores subjetivos y sus pesos 

respectivos, se procede a calificarlos del O al 3 (O: deficiente, 1: normal, 2: bueno y 

3: excelente) para hallar sus pesos ponderados, véase el análisis en la tabla 28:

FS1 
FS2 
FS3 

FSl 
FS2 
FS3 

FSl 

FS2 
FS3 

Tabla 28: Análisis de los factores subjetivos. 

F � 

-

.-:· _ --:.�� � Cªlif�a�i9n _ ! -� ��= ., ·--� _ .,,.... 
Al A2 A3 A4 AS A6 A7 A8 A9 Total 

1 3 3 2 o o 2 2 3 16 

2 2 1 2 2 1 1 1 3 15 

2 1 3 2 1 3 2 2 3 19 

Al A2 A3 A4 AS A6 A7 A8 A9 Wi 

0.063 0.188 0.188 0.125 0.000 0.000 0.125 0.125 0.188 25% 

0.133 0.133 0.067 0.133 0.133 0.067 0.067 0.067 0.200 50% 

0.105 0.053 0.158 0.105 0.053 0.158 0.105 0.105 0.158 25% 

Al A2 A3 A4 AS A6 A7 A8 A9 

0.016 0.047 0.047 0.031 0.000 0.000 0.031 0.031 0.047 

0.067 0.067 0.033 0.067 0.067 0.033 0.033 0.033 0.100 

0.026 0.013 0.039 0.026 0.013 0.039 0.026 0.026 0.039 

Ponderación 10.9% 12.7% 12.0% 12.4% 8.0% 7.3% 9.1% 9.1% 18.6% 

(Elaboración propia) 

36 Ponderado en base a propuestas de terrenos ofertados en Doomos - Urbania (detalle en 
Bibliograffa) 
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Habiendo calculado los pesos ponderados de los factores objetivos (FO) y 

subjetivos (FS), se define una relación del 30% para el FO y de 70% para los FS ya 

que se prioriza la calidad de servicio a brindar en la implementación de nuestro 

proyecto. De este modo, en la tabla 29, se procede a calcular el valor resultante 

para cada alternativa. 

Tabla 29: Análisis de alternativas. 

Ponderación 

FO FS 30% 70% 

Al 4.23% 10.86% 1.27% 7.60% 8.87% 

A2 3.46% 12.67% 1.04% 8.87% 9.91% 

A3 21.41% 11.97% 6.42% 8.38% 14.80% 

A4 3.81% 12.42% 1.14% 8.70% 9.84% 

AS 11.89% 7.98% 3.57% 5.59% 9.16% 

Af, 8.63% 7.28% 2.59% 5.10% 7.68% 

A7 13.59% 9.09% 4.08% 6.36% 10.44% 

A8 25.37% 9.09% 7.61% 6.36% 13.97% 

A9 7.61% 18.63% 2.28% 13.04% 15.33% 

(Elaboración propia) 

En base a los resultados, se puede concluir que la mejor alternativa de ubicación es 

la última, registrada como la opción A9 en nuestro análisis. De este modo, el 

terreno a adquirir representaría una inversión total de 231,000 nuevos soles37 que 

no es considerado como limitante para el proyecto. En la ilustración 22, se puede 

observar un pequeño mapa con la ubicación de la alternativa elegida. 

Ilustración 22: Microlocalización. 

37 
Se considera un tipo de cambio de 2.8 
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3.2. TAMAtÍIO Y CAPACIDAD 

Para definir el tamaño adecuado del centro de fitness & wellness; primero, se 

seleccionó diversos criterios a tener en cuenta para este análisis. 

• Extensión necesaria que permita la ubicación y distribución de las áreas del

centro de fitness & wellness

• El área suficiente que permita tener una capacidad óptima en los momentos

de mayor concurrencia

• El efecto sobre la inversión inicial en función del tamaño del terreno que se

adquiera

• El área total de un óptimo modelo a seguir como centro de fitness &

wellness

• La disponibilidad y los tamaños de terrenos disponibles en la zona

Para un adecuado análisis del primer criterio, se determinó la siguiente clasificación 

de gimnasios basada en un estudio de Gestión energético realizado en España38. El 

cuadro mostrado a continuación es un resumen donde se detalla el al área total y la 

energía eléctrica que consumen los tres tipos de gimnasios. Es importante 

mencionar que para nuestra elección también se considera los ambientes a 

implementar dependiendo del tipo de gimnasio. 

Tabla 30: Clasificación de los gimnasios 

Clasificación Área (m2) Potencia elfctrica Potencia medie Tarifa de contrato (kW) contratada (kW) 

Grande > 500 >= 50 310 Alta tensión 

Mediana 200-500 15- 50 32 Baja tensión 

Pequeña 100 - 200 <=15 9.9 Baja tensión 

(Elaboración propia) 

En base a la información mostrada en la tabla 30, se puede concluir que un tamaño 

aceptable para el Centro de Fitness & Wellness estaría en una clasificación 

mediana39• Este rango es equivalente a una capacidad de entre 300 y 750 personas 

considerando una densidad promedio de 1.540 

Teniendo en cuenta estos valores, se analizó si el rango del área planteado se 

ajustaría a los siguientes criterios. Se tomó en cuenta que el precio por metro 

cuadrado para la alternativa de localización escogida en el distrito de Amarilis es de 

S/.1,400 por metro cuadrado, de este modo la inversión aproximada sería de S/. 

231,000 lo que no es considerado como un límite para el proyecto. 

38 Gestión energética de instalaciones - guía de ahorro energético en gimnasios. 
39 Clase mediana: supone un reparto superficial para vestuarios, saunas y duchas, para la 
recepción, mini-bar, oficina, áreas deportivas y en algunos casos, piscinas medianas. 
40 Densidad promedio del mercado en unidades de personas por metro cuadrado. 
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3.3. CARACTERÍSTICAS FÍSICAS 

En este punto, se detallará la infraestructura que tendrá el Centro de Fitness & 

Wellness y también se indicará los distintos tipos de máquinas y equipos necesarios 

para un adecuado funcionamiento. 

3.3.1. 1 nfraestructu ra 

La infraestructura del establecimiento permitirá que los usuarios desarrollen de un 

modo cómodo y placentero sus actividades físicas. De este modo, es necesario 

analizar los materiales de construcción y acabados que se tendrán en el 

establecimiento. 

• Pisos: El piso de la cafetería, vestidores y piscina será de cerámico blanco;

similarmente el de la recepción será de color blanco pero en porcelanato

brillante para dar una mejor estética. Por otro lado, el piso que se utilizará en

el área de máquinas, peso, cine ejercitador y sala de ciclismo es de una alta

calidad de hule para absorber los golpes además es de muy fácil instalación

ya que se arma como un rompecabezas. Las sala Alegría tendrá piso de

parquet laminado. Finalmente, el piso del sauna será de cerámico recubierto

por una malla de madera. Los distintos materiales seleccionados para la

implementación del piso en cada área permitirán lograr objetivos específicos

en cada uno de estos ambientes; además de asegurar una limpieza fácil y

rápida. Adicionalmente, en los lugares altamente transitados se colocará

tapetes antideslizantes evitando accidentes y desgaste del material.

• Paredes: En su mayoría, las paredes del centro de frtness & wellness serán

de cemento y tendrán amplias ventanas de vidrio que permitan tener

visualización directa con otros ambientes o con el medio ambiente exterior.

De este modo, se aprovechará la iluminación exterior y la de otras áreas

contiguas, este es el caso de la sala Alegría, el salón de ciclismo, el área de

máquinas, la recepción y la cafetería. Es importante mencionar que la sala

alegría y la de ciclismo tendrán cortinas de tal modo que el profesor, en caso

crea conveniente pueda obtener un ambiente no tan iluminado y aislado del

exterior. Por otro lado, se contará con ventanas en la parte superior de las

paredes de los vestidores y otras áreas que exijan una adecuada

ventilación. Asimismo, las paredes de las salas de cine ejercitador, ciclismo

y alegría no permitirán transferencia de sonidos pues se construirán dos

paredes conjuntas con placas de fibra en medio y estarán recubiertas de

yeso para lograr un adecuado aislamiento acústico. Por otro lado, las
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paredes de los vestidores y piscina serán de cemento con bloques de vidrio 

de tal modo que se pueda aprovechar la iluminación solar sin incomodar la 

privacidad de los usuarios. Finalmente, las paredes del sauna serán de 

madera de cedro para que puedan brindar un agradable aroma manteniendo 

la temperatura adecuada. 

• Techos: En su mayoría, los techos serán de cemento; sin embargo, en el

segundo piso se implementará un falso techo y encima de este una

superficie metálica; también, para la construcción del sauna se utilizará

madera cedro para revestir el techo.

Habiendo mencionado las características de los distintos ambientes y los materiales 

de construcción que se utilizarán, se presenta en la tabla 31 un resumen: 

3.3.2. 

Tabla 31: Infraestructura del Centro de fitness & wellness. 

Cerámico blanco 

Cerémico blanco 

Cerámico blanco 

Cerámico recubierto 
con malla de madera 

Cerámico blanco 

Piso de hule 

Piso de hule 

Parquet 

Piso de hule 

Piso de hule 

Cemento 

Cemento 

Cemento 

Cemento 

Madera: cedro 

Cemento 

Cemento y vidrio 

Cemento 

Cemento 

2 Paredes de cemento conjuntas 
con placas de fibra en medio y 
recubierta de yeso para lograr el 
aislamiento acústico de la sala 

2 Paredes de cemento conjuntas 
con placas de fibra en medio y 
recubierta de yeso para lograr el 
aislamiento acústico de la sala 

(Elaboración propia) 

Equipamiento 

Cemento 

Cemento 

Cemento 

Cemento 

Madera: cedro 

Cemento 

Cemento 

Cemento 

Cemento 

Cemento 

Cemento 

Los distintos equipos, máquinas, muebles y accesorios que se utilizarán serán 

señalados según ias áreas donde serán utilizados en la tabla 32: 
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Archivadores 
1 Tacho de basura Equipo de sonido 
1 SiUón 
1 Silla oficina 1 Computadora Engrapador 
1 Archivador 1 Teléfono Perforador 

Tacho de basura 1 Balanza Centímetro 
Escritorio 1 Tallímetro 
Sillas 
Mesas circulares altas 1 Parlante de sonido 60 Platos 

Sillas altas 1 Cocina pequelia 30 Vasos 
Mesa bar 1 Refrigeradora pequena 30 Tazas 
Sillas bar 1 Licuadora 60 Juego de cubiertos 
Sillón 1 Waflera 3 Ollas 

5 Cuchillo cucharon 
Inodoros 2 Secadoras 
Duchas 
Sujetador de jabón en ducha 
Cortinas gruesas 
Lavatorios 
Casilleros de madera 
Juegos de bancas 
Espejos medianos 
Dis ensadores de ·abón 
Juegos bancas madera 2 Calefactor de sauna seco 
Luces blancas 2 Control de sauna 
Luces infrarro·as 
Estante 1 Caldera 
Juego de bancas 1 Sistema de filtro 
Duchas 1 Bomba 

2 Bicicletas estacionarias 
3 Ellpticas 
2 Trotadoras 
6 Máquinas de brazos 
4 Máquinas de piernas 
1 Parlante de sonido 

Ab. Tabla 2 Maq. Torso Rotatorio 12 Mancuernas 
Rack para mancuernas 2 Maq. De Fuerza 16 Discos 
Mueble para discos 3 Maq. Ab. Vertical 8 Barras 
Mueble para barras 3 Maq. Hiperextensiones 12 Colchonetas 
Colgador colchonetas 1 Parlante de sonido 4 Balones de peso 
Rack balones de eso 
Tarima 1 Equipo de sonido 4 Balones de pilates 
Espejos grandes 1 Parlante de sonido 20 Colchonetas 
Rack balones de pilates 20 Steps 

2 Cortinas 
1 Proyector de cine 
1 Pantalla Ecran 
2 Parlantes de sonido 
3 Bicicletas estacionarias 
6 Elípticas 
11 Trotadoras 

Tarima 1 Equipo de sonido 2 Cortinas 
Espejos grandes 2 Parlantes de sonido 

1 Proyector de cine 
1 Pantalla Ecran 
11 Bicicletas estacionarias 

(Elaboración propia) 
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3.4. FLUJO DE PROCESOS 

Las principales operaciones en el Centro de frtness & weHness están relacionadas a 

brindar un adecuado servicio al cliente de tal modo que pueda sentirse cómodo 

recibiendo una atención personalizada. Las ilustraciones de la 23 a la 27, mostrarán 

los procesos de captación de clientes, inscripción del usuario, renovación de 

matrícula, inducción del alumno e ingreso y salida, respectivamente: 

PROCESO DE CAPTACIÓN DE CLIENTES 

¿Acepta? 

Brinda una breve 
explicación 

Entrega el boletín 
informativo 

Entrega ficha de 
datos 

Recepciona ficha de 
datos 

Invita a realizar un 
tour por el centro de 
fitness & wellness 

Comunica al 
asistente la 

realización del tour 

Entrega pase para un 
día libre 

Realiza el tour 

Ilustración 23: Proceso de captación. (Elaboración propia) 
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Se presenta mayor detalle y especificaciones de los documentos referidos en los 

diagramas de flujo en los siguientes anexos: Anexo VII: Ficha de Solicitud de 

Información, Anexo VII!: Ficha de Inscripción, Anexo IX: Carnet del Centro de 

frtness & wellnes y Anexo X: Programa de Entrenamiento. 

3.5. REQUERIMIENTOS DEL PROCESO 

Para poder satisfacer de manera óptima a los usuarios se requiere distintos tipos de 

servicios e insumos, estos serán detallados en los siguientes puntos: 

3.5.1. Servicios 

Los servicios básicos de agua, desagüe y electricidad se contratarán de la región 

de Huánuco como se detalla en el siguiente cuadro. Podrá ver en la siguiente tabla 

33: Servicios contratados que el monto presupuestado de energía eléctrica es de 

4,458.75 soles41 en caso se utilice al 100% las instalaciones, de este modo para 

poder estimar los costos anuales se considerará una parte fija y otra variable que 

será proporcional a la cantidad de inscritos en el centro. Del mismo modo, se 

procederá a evaluar los costos del agua. 

Tabla 33: Servicios contratados. 

Servicio Proveedor Tarifa Mensual (unidad) 
Monto mensual 

presupuestado 

Energla Eléctrica Electrocentro 0.35 kwh SI. 4,458.75 

Internet Claro- Internet 2Mb 
- - 44 soles SI. 44.00 

Teléfono Claro- Telefonía control 50 
- -

Agua y desagüe Sedapal 0.477
42 

-1.091
43 soles/ m3 SI. 205.63 

(Elaboración propia) 

3.5.2. Insumos 

Los insumos utilizados que se requieren frecuentemente son los relacionados ai 

mantenimiento de los equipos, máquinas y piscina como el uso detergente y cloro. 

Asimismo, el consumo de papel y jabón líquido es considerable en los vestidores 

como lo es en la cafetería el uso de servilletas, utensilios descartables y balones de 

gas. De este modo, se presenta en la tabla 34 una lista que resume los insumos a 

utilizar por las áreas correspondientes: 

41 Detalle del consumo de energía eléctrica para hallar el monto mensual presupuestado en el 
Anexo XI: Consumo de energía y agua. 
42 Tarifa por un consumo en el rango de 10 a 25 m3 
43 Tarifa por un consumo de 1 O a 25 m3 
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Tabla 34: Insumos consumidos. 

Ambientes Insumos 
Costo 

mensual 
Papeles S/. 10.00 

Recepción Fichas de inscripción S/. 20.00 

Materiales de escritorio S/. 20.00 

Servilletas S/. 25.00 

Cafeterfa 
Utensilios descartables S/. 30.00 

Detergente S/. 30.00 

Balón de gas S/. 4S.OO 

Papel de toalla mano S/. 349.50 

Vestidores Papel higiénico S/. 621.00 

Jabón líquido S/. 186.00 

Piscina Cloro S/. 125.00 

Detergente S/. 79.80 

Mantenimiento Otros Insumos S/. 140.95 

Reparaciones S/. 169.36 

TOTAL S/. 1,851.61 

(Elaboración propia) 

3.6. DISTRIBUCIÓN 

Para poder plasmar en un correcto layout la distribución del Centro de Fitness & 

Wellness, se empleará el método del diagrama relacional de actividades44 para las 

siguientes áreas. En la tabla 35, se presentan las principales áreas a considerar en 

el análisis. 

Tabla 35: Áreas del Centro de fitness & wellness. 
-

- --

' . An,, di At.1 cJ• SauM S.OOa Rccepc:,on Cnfcti!llll MMut1111, Fuorza Pt•r.inn CnbaletOI Camo� 

\IHbdo,es Ve1tl'!l{)re, Cine S,ila de 
..,11111 Al 11 Al Contfol Escaleta Caballtwos Darnas -,erdladOf Clcttaino .., l!il • H 

(Elaboración propia) 

• Tabla relacional de actividades (TRA)

Para el uso de la tabla relacional de actividades, se emplea calificaciones en letras 

que indican la importancia de la proximidad y estos a su vez representan valores 

que responden a los motivos que justifican dicha proximidad. En la tabla 36, se 

describe el grado relacional que indica cada letra. 

A 

Absolutamente 
necesaria 

Tabla 36: Grado de relaciones TRA. 

E O 

Específicamente I rt t Ord,·nar,·a importante mpo an e 

(Elaboración propia) 

u 

Última 
prioridad 

X 

No 
deseable 

44 Krajewski, Lee y Ritzman, Larry (2000). Administración de operaciones: estrategia y análisis.
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En la ilustración 28, considerando los grados de clasificación antes mencionados, 

se procede a relacionar los distintos tipos de áreas a implementar en el Centro de 

Fitness & Wellness. 

Áreas 

2 

Ilustración 28: Tabla relacional de actividades. (Elaboración propia) 

• Diagrama relacional de actividades (ORA}

En base a la definición de las prioridades de las relaciones, se representa el 

diagrama relacional de las actividades en la ilustración 29. Para la construcción de 

la misma, se graficó primero las relaciones tipo A (representadas por cuatro líneas}, 

luego las de tipo E (representadas por tres líneas} y así sucesivamente hasta 

graficar las relaciones tipo O. Finalmente, se hizo un reacomodo evitando tener 

áreas contiguas con restricciones de relación tipo X. 
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Ilustración 29: Diagrama relacional de actividades. (Elaboración propia) 

• Distribución de Bloques

Habiendo definido el diagrama de relaciones en el punto anterior, se aplica el 

algoritmo de Francis45 para buscar la solución óptima de construcción. Como primer 

paso para el desarrollo de este método, se elabora la tabla de ratios de cercanía 

total (RCT); véase la tabla 37. 

Tabla 37: Tabla de ratios de cercanía total. 

u X u u u u X u u u 1 1 2 

u u u u u u u A E 1 1 3 1 7 o 11,310

u u u u u u u o E o 2 3 1 7 o 2,310

X u u o o A A u u u u u 2 o o 2 8 1 10,020 

u u u o o A u u u u u u 1 o o 2 10 o 10,020

u u u o o u A u u u u u 1 o o 2 10 o 10,020

u u A A u o u u u u u 2 o 1 1 9 o 20,110

u u A u A o u u u u u 2 o 1 1 9 o 20,110

X u u u u u u u u o o 3 o 9 1 -9,700

u u u u u u u u o o 4 o 9 o 400

u u u u u u u 1 1 u u o o 3 o 10 o 300

u A o u u u u u u u u o 1 o o 2 10 o 10,020

u E E u u u u u u u o o 2 1 1 9 o 2,110

{Elaboración propia) 

Seguidamente, se establece la secuencia de colocación de las áreas en base a los 

valores RCT calculados y respetando las pautas que el algoritmo desarrollado 

propone. De este modo, se obtiene el Layout presentado en la tabla 38. 

45 El algoritmo de Francis de construcción permite establecer la secuencia de colocación de las 
áreas y la ubicación relativa entre estas. 
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Tabla 38: Layout del Centro de fitness & wellness. 

Vestidores Piscina 
Vestidores 

Damas Caballeros 

Sauna Damas Ama de Fuerza 
Sauna 

Caballeros 

Escalera Recepción Cafetería 

Area de Area Control 
Máquinas 

Sala de 
Sala Alegría Cine ejerdtador 

Ciclismo 

(Elaboración propia) 

Al obtener la distribución del layout, se puede notar que esta puede realizarse en 

dos pisos sin mayor inconveniente ya que las relaciones de grado "absolutamente 

necesarias" agrupan las áreas en dos bloques. Además, en la interacción entre 

estos dos bloques se identifican relaciones de grado "Ordinario" y "No importante", 

la única relación necesaria es la que existe entre los dos bloques con la escalera. A 

continuación, se muestra la tabla 39 y 40 con la distribución de ambos pisos: 

Tabla 39: Layout del primer piso. 

Vestidores Damas Piscina 
Vestidores 
Caballeros 

Sauna Damas Area de Fuerza Sauna 
Caballeros 

Escalera Recepción Cafetería 

(Elaboración propia) 

Tabla 40: Layout del segundo piso. 

Escalera 
Area de 

Area Control 
Máauinas 

Sala de Ciclismo Sala Alegría 
Cine 

eiercitador 
(Elaboración propia) 

3. 7. DIMENSIONAMIENTO 

Teniendo como base el rango del tamaño del Centro de Fitness & Wellness, se 

utilizó el valor de la demanda hallada con anterioridad en el punto 2.4. Estimación 

de la demanda del proyecto para obtener un dimensionamiento del establecimiento 

con mayor detalle. 

Tabla 41: Demanda del proyecto. 

Visitas Estimadas al Centro de F&W 

Mo 1 A/lo 2 Alfo 3 Mo 4 Alfo 5 

109,442 165,248 221,707 278,760 336,347 

(Elaboración propia). 
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Para el análisis, se tendrá en cuenta la demanda del quinto año que es la mayor en 

el análisis del proyecto; además, se considera que un 25% de la demanda diaria 

pueda presentarse en un mismo lapso de tiempo como factor crítico. 

Para determinar la preferencia del mercado objetivo por ciertos ambientes, se 

analizó la pregunta 6 de la encuesta en el estudio de mercado. Adicionalmente, se 

considera niveles de proporción46 para los ambientes a implementar en el Centro, 

mencionados en la tabla 42, que no requieren un nivel de preferencia por parte del 

usuario; sin embargo, son consideradas como relevantes y necesarias: 

Tabla 42: Ambientes adicionales 

CafelBria f V811kbw 1 � f ücalera 
(Elaboración propia) 

De este modo, en la tabla 43, se presenta ia proyección de personas que se tendría 

por cada tipo de ambiente en el momento más crucial del día. 

Tabla 43: Preferencia de los ambientes y actividades. 

r Ambientes Preferencia en % Personas 

Plsclna 17.07% 40 

Sala Alegrfa* 14.30% 33 

A. Miiquinas 9.00% 21 

One ejercitador 9.57% 22 

Sauna 11.53% 27 

A. Fuerza 9.55% 22 

Sala Ciclismo 6.46% 15 

Vestidores 10.00% 23 

Cafetería 5.00% 12 

Administrativo 6.00% 14 

Escaleras 1.50% 4 

(Fuente: Encuesta). 

Los ambientes analizados se dividen en aquellos que requieren un estudio 

detallado por número de máquinas a implementar y otros que son analizados por el 

área necesaria a distribuir. De este modo, en la tabla 44, se determina la cantidad 

de máquinas a implementar en ambientes que el uso de las mismas es 

indispensable. 

Tabla 44: Nivel de máquinas requerido. 

A. M6quinas

Cin� �}tn'Cltador

Sala Ciclismo

21 

22 

15 

(Elaboración propia) 

46 En base a un estudio publicado en Mercado Fitness a fines del 2013 "La aquitectura como 
aliada del gimnasio". http://www. mercadofitness. com/blog/expertos/la-arquitectura-como­
aliada/ 
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En base a esta información, se define el metraje necesario por lo que en las tablas 

45 y 46 se presentan las dimensiones de las máquinas a adquirirse para la 

implementación de las diversas áreas del centro. 

Tabla 45: Dimensiones m.lquinas Área Máquinas. 

1.12 
0.56 

1.18 1.63 1.675 0.18 0.94 

*Las máquinas a implementar en el cine ejercitador son las tres primeras (no considera máquinas 
de Brazos y Piernas). Para la sala de ciclismo, so/o se considera Spinning bike. 

(Elaboración propia) 

Tabla 46: Dimensiones máquinas Área Fuerza. 

1.42 1.83 0.94 1.07 3.56 
1.09 1.22 0.66 0.66 1.22 
1.75 0.23 2.06 0.84 0.33 

(Elaboración propia) 

En base a las dimensiones de las máquinas, en la tabla 47, se calcula el área 

necesaria para cada uno de los siguientes ambientes. 

Tabla 47: Metraje requerido respecto al Nº máquinas. 
-._. - - Á"rea. Maq�,'.1�"' � ;=--=-��- �--�-C«fntéJé_rclta�or _.- _ -�-· 1�.CLC!S_�o 1 

Bicicleta EHptica Trotadora 
Brazos/ 

Bicicleta Ellptica Trotadora Bicicleta 
Piernas 

Preferencia 10% 15% 30% 45% 15% 30% 55% 100% 
N° Máquinas 2 3 7 9 3 7 12 15 
m2 el máauina 0.60 0.90 1.02 0.98 0.60 0.90 1.02 0.60 
m2maauina 1.20 2.69 7.17 8.79 1.80 6.28 12.29 9.00 
m2 adicional 3.00 5.00 11.00 14.00 2.00 4.50 7.50 11.00 
Total Maa (m2) 4.20 7.69 18.17 22.79 3.80 10.78 19.79 20.00 

Total {m2) 53 35 20 

(Elaboración propia) 

Finalmente, se analizan los ambientes que demandan un estudio por área a 

implementar. De este modo, el número de personas hallado anteriormente (véase la 

Tabla 43: Preferencia de los ambientes y actividades) es multiplicado por la 

densidad requerida en cada ambiente, lo que genera como resultante el área 

requerida en metros cuadrados, véase la tabla 48. 
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Tabla 48: Metraje requerido. 

(�mQieJ1;es ,'Personas lÁrea _Re-�-- • .., -::J'Densidad Area. 
(U,id.) (rn2!pers)

-· 

(m2)· '('112t .)
Piscina 40 1.50 60.00 60
Sala AJer,rla· 33 1.50 49.50 50 

Sauna 27 0.67 18.00 18 

A. Fuerza 22 1.20 26.40 26 

Vestidores 23 1.20 27.60 28 

Ca�rla 12 1.20 14.40 15 

Administrativos 14 1.20 16.80 17 

Escalr1ms 4 1.20 4.80 5 

(Elaboración propia) 

De acuerdo a la preferencia de las personas por cada tipo de ambiente y tomando 

en cuenta las dimensiones de las máquinas a utilizar, se calculó el área necesaria 

para cubrir esta demanda crítica. En las tablas 49 y 50, se presenta una 

aproximación del área necesaria requerida para cada tipo de ambiente. 

Tabla 49: Área necesaria para el 1 ºpiso en m2. 

15 18 2.5 

167 

(Elaboración propia) 

Tabla 50: Área necesaria para el 2ºpiso en m2. 

160.5 

(Elaboración propia) 

Siendo "Athletic Huánuco Gym" un centro de capacidad mediana, pues se planea 

construir una edificación de dos pisos sobre un área aproximada de 165 m2, 

haciendo un total de 330 metros cuadrados, el local presentaría un aforo 

aproximado de 396 personas47. Para mayor detalle sobre el nivel de membresías, 

ver el Anexo XVII: Aforo de membresías donde se calcula que la capacidad de 

membresías redondea las 11,359 a lo largo de todo un año. 

Habiendo calculado la dimensión de las áreas del Centro de fitness & wellness y 

teniendo la distribución de las mismas, se procede a plasmar en las ilustraciones 30 

y 31 el detalle de los layouts con medidas que permitan dar una mejor idea de lo 

que se espera implementar: 

47 Considerando una densidad de 1.2 personas por metro cuadrado debido al tamar'\o total del 
centro. 
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Habiendo definido la distribución de !as áreas, se presentan ilustraciones de la 32 a 

41 que permiten ilustrar lo que se desea implementar en cada una de las áreas: 

Ilustración 32: Recepción Ilustración 33: Sauna 

Ilustración 34: Cafetería Ilustración 35: Piscina 

Ilustración 36: Vestidores Ilustración 37: Á.ffa de Fuerza 

Ilustración 40: Sala de Ciclismo Ilustración 41: Sala Alegría 
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3.8. Evaluación Ambiental y social 

3.8.1. Análisis Ambiental 

Para un adecuado análisis ambiental del presente proyecto se procederá a 

identificar las entradas y salidas que existen en los procesos de la cadena de valor. 

Siendo una empresa de servicios, existen varios procesos administrativos descritos 

en el punto 3.4. Flujo de Procesos. Para este análisis, estos serán considerados 

como una sola actividad debido a que las entradas y salidas que involucra son 

similares. 

En la ilustración 42, se presenta un diagrama resumen que ilustra gráficamente las 

entradas y salidas de los respectivos procesos. 

Papel ---+ 
Tinta ---+ 

Electricidad ---+ 
Tóner ---+ 

Combustible --+ 

Agua ----+ 
Cloro ---+ 

Electricidad --+ 
Químicos ---+ 

Aceite --+ 

Electricidad ---+ 
Grasas ---+ 

Proce�os 
administrativo .. 

-

Abastecimiento de 
insumos 

--+ Residuos sólidos 
---+ Residuos peligrosos 
--+ Residuos reciclables 

---+ Ruido 

-+ Gases de combustión 

---+ Gases y vapores 

1 --+ Residuos tóxicos 
1 

---+ Agua contaminada 

---+ Gases y vapores 
---+ Residuos tóxicos 
---+ Agua contaminada 

Ilustración 42: Entradas y salidas de los procesos 

• Impacto Ambiental

Con el objetivo de identificar el impacto ambiental del proyecto, se calculará el 

índice de riesgo ambiental de los procesos descritos en el punto anterior. En caso 

hallar impactos ambientales significativos, se definirán controles para estos. 

En la tabla 51, se presentan los aspectos e impactos identificados en los procesos 

antes mencionados. 
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Tabla 51: Aspectos e impactos ambientales 
-

��-os'. Aspecto Ambiental Impacto Ambiental 

Consumo de papel, cartón Agotamiento de recursos no renovables 
Procesos 

Consumo de electricidad Agotamiento de recursos no renovables 
administrativos 

Generación de residuos sólidos Contaminación del suelo 

Consumo de combustible Agotamiento de recursos no renovables 
Abastecimiento 

de Insumos 
Emisión de ruido Contaminación acústica 

Emisión de gases de combustión Contaminación del aire 

Consumo de agua Agotamiento de recursos naturales 
Proceso de 

Consumo de electricidad Agotamiento de recursos no renovables 
mantenimiento 

de piscinas Emisión de efluentes Contaminación del agua 

Generación de residuos peligrosos Contaminación del suelo 

Consumo de electricidad Agotamiento de recursos no renovables 
Proceso de 

Emisión de efluentes Contaminación del agua 
mantenimiento 

de maquinarias Emisión de vapores y gases Contaminación del aire 

Generación de residuos peligrosos Contaminación del suelo 

(Elaboración propia) 

Luego de identificar los aspectos ambientales de los procesos, estos serán 

evaluados para medir el nivel de impacto que generan. Se considerará la fórmula 

presentada en la ilustración 43 para el cálculo del riesgo ambiental: 

I IRA= (AL + IF + IC) x IS 1 
Ilustración 43: Evaluación del riesgo ambiental 

A continuación, se detalla brevemente los índices a calificar como parte de la 

evaluación del riesgo ambiental. 

• Índice de alcance (AL): hace referencia al alcance que tiene el impacto

ambienta! identificado, pudiendo este afectar a todo un nivel regional o

simplemente al área de trabajo.

• Índice de frecuencia de las actividades (IF): refiere el nivel de reiteración que

puede tener el impacto, dependiendo de la constancia con la que se realiza

el proceso que genera el impacto.

• Índice de control (IC): evalúa el grado de registro e inspección de los

impactos identificados, en este sentido considera la existencia de

documentación, procedimientos y criterios operacionales.

• Índice de severidad (IS): considera la incidencia del impacto sobre el medio

ambiente, pudiendo este ser insignificante o causa de un efecto degradante.
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Se considerará los criterios de valoración presentados en la tabla 52 para evaluar 

cada uno de los índices antes mencionados: 

Tabla 52: Criterios de valoración 

Área de trabajo Rara vez 5 Muy baja 

Toda la planta Anual 4 Baja 

3 Áreas vecinas Mensual 3 Medio 

4 Comunidad 4 Semanal 2 Alto 

5 Regiones 5 Diario 1 Muy alto 

(Elaboración propia) 

Finalmente, se evalúa el nivel del riesgo según las 

condiciones definidas en la tabla 53: Valoración de Riesgo 

para determinar considerando como aspectos ambientales 

significativos, aquellos que importes o severos. 

1 Muy baja 

2 Baja 

3 Medio 

4 Alto 

5 Muy alto 

Tabla 53: Valoración 
de Riesgo 

IRA Nivel de Riesgo 

0-10 Bajo 
0-32 Moderado 

33-59 Importante 
60-75 Severo 

La evaluación del riesgo ambiental utilizando matriz IRA se muestra en la tabla 54: 

Tabla 54: Matriz IRA 

Consumo de papel, Agotamiento de recursos 
4 5 2 3 33 Importante 

cartón naturales 

Procesos Agotamiento de recursos 
admlnistratfvos 

Consumo de electricidad 
no renovables 

4 5 1 3 30 Moderado 

Generación de residuos 
Contaminación del suelo 1 5 1 3 21 Moderado 

sólidos 

Consumo de Agotamiento de recursos 
4 3 2 2 18 Moderado 

combustible no renovables 
Abastecimiento 

Emisión de ruido Contaminación acústica 2 3 3 2 16 Moderado 
de Insumos 

Emisión de gases de 
Contaminación del aire 3 3 2 3 24 Moderado 

combustión 

Consumo de agua 
Agotamiento de recursos 

4 3 2 4 36 Importante naturales 

Proceso de Consumo de electricidad 
Agotamiento de recursos 

4 3 1 3 24 Moderado 
mantenimiento no renovables 

depbdnas Emisión de efluentes Contaminación del agua 3 3 1 4 28 Moderado 

Generación de residuos 
Contaminación del suelo 2 3 3 3 24 Moderado peligrosos 

Consumo de electricidad Agotamiento de recursos
4 3 2 3 27 Moderado no renovables 

Proceso de Emisión de efluentes Contaminación del agua 3 3 1 4 28 Moderado 
rmmtenlmiento Emisión de vapores y 
de maquinarias Contaminación del aire 3 3 2 4 32 Moderado gases 

Generación de residuos 
Contaminación del suelo 3 3 3 3 27 Moderado peligrosos 

(Elaboración propia) 
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• Política ambiental

La política ambiental de "Athietic Huánuco Gym" tiene el objetivo de mitigar los 

impactos ambientales significativos identificados en la Matriz IRA: 

"La organización se compromete a prevenir la contaminación ambiental de las 

actividades y procesos mediante el alcance de los siguientes puntos: 

v" Reducir el impacto ambiental relacionado al agotamiento de recursos naturales 

ocasionado por el elevado uso de papel y cartón mediante una adecuada 

reducción de consumo, reutilización y segregación de los recursos. 

v" Controlar el impacto ambiental relacionado al agotamiento de recursos naturales 

ocasionado por el elevado consumo de los recursos hídricos gestionando 

campañas de sensibilización con el personal, dando énfasis sobre el personal de 

mantenimiento. 

v" Mejorar continuamente el Sistema de gestión ambiental mediante el 

establecimiento y evaluación continua de eco-indicadores. 

v" Cumplir con la legislación peruana sobre temas medioambientales." 

3.8.2. Análisis Social 

El planteamiento del presente proyecto surge como solución ante problemas 

sociales identificados en la ciudad de Huánuco. Por esta razón, se considera 

relevante evaluar el impacto social intrínseco que pueda tener la implementación y 

el desarrollo de este proyecto en la población de Huánuco. 

Para un correcto análisis del impacto social, se identifican los problemas sociales 

que guardan relación con el desarrollo del proyecto y estos son ordenados en un 

árbol de problemas presentado en la ilustración 44. Posteriormente, se presenta un 

árbol de objetivos en la ilustración 45 que permite identificar los impactos. 

Como punto de partida, se presenta el Árbol de Problemas Sociales donde se 

identifica como problema central la "Alta tasa de sedentaliedad en la población de 

Huánuco", luego se menciona las posibles causas representadas en la parte inferior 

del gráfico. También, se lista los efectos que se generan al no superar la 

problemática revelada y estos son situados en la parte superior del árbol 

representando los frutos de la circunstancia negativa sobre la cual se quiere 

intervenir. Se puede ver que el efecto último que tiene el problema principal es el 

"Acortamiento de vida de la población de Huánuco48
". 

48 La esperanza de vida de la población de Huánuco es de 66.9 años, siendo para las mujeres 
69.4 y para los hombres 64.4. (Fuente: Minsa) 
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Ilustración 44: Árbol de problemas sociales 

Las causas encerradas dentro del círculo de preocupación son raíces que el 

desarrollo del proyecto no ayudaría a solucionar por lo que no serán consideradas 

dentro de los objetivos sociales de la empresa. 

A continuación, se presenta el Árbol de Objetivos Sociales que parte del árbol de 

problemas antes ilustrado. Para poder realizar un adecuado análisis sobre los 

objetivos, se sigue la metodología donde se transforma las causas en medios para 

resolver el problema central y los efectos se convierten en finalidades que 

contribuyen a alcanzar el fin último del sub-proyecto. De este modo, el efecto 

indirecto propuesto en el punto anterior como "el bajo nivel de rentabilidad que 

existe en la industria de Fitness en Huánuco" es transformado a positivo "Contribuir 

con un proyecto rentable en un periodo de 5 años haciendo sostenible el negocio 

de fitness en Huánuco". Los puntos antes mencionados, permitirán encaminar el 

proyecto en dirección al propósito que especifica la naturaleza del cambio a ser 

logrado. 
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Ilustración 45: Árbol de objetivos sociales 

• Programa de RSE con la sociedad

Teniendo una idea clara de los objetivos sociales que se desea alcanzar, se diseña 

el programa de responsabilidad social a implementar mediante el cual se busca 

fortalecer el incremento del cuidado por la salud, promoviendo el ejercicio y el 

consumo alimenticio saludable. 

De este modo, la empresa tendrá participación periódica en universidades, 

maratones y eventos deportivos en donde proporcionará información al personal 

asistente sobre un tema en específico acerca de hábitos alimenticios, hábitos 

deportivos o estabilidad psicológica. La campaña de concientización se dará de la 

siguiente manera: 

1. Dependiendo del tema elegido, se expondrá información relevante acerca

de uno de los siguientes temas.

2. Se repartirán volantes con la información mencionada y en caso sea posible,

se transmitirá un video motivacional.

3. Se indagará acerca del estilo de vida de los participantes y se les brindará

recomendaciones para que puedan desarrollar uno más saludable.

4. Finalmente, miembros participantes de "Athletic Huánuco Gym" expondrán

su experiencia de vida y el cambio que significó ingresar a esta empresa.
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3.9. Cronograma de Implementación 

En la tabla 55, se presenta el cronograma de implementación donde se identifica 

que se requerirá 276 días desde la idea del negocio hasta la puesta en marcha: 

Tabla 55: Cronograma de implementación 

1 Idea de Neeocio 14 01-abr 14-abr 

2 Plan de Neeocio 60 15-.lbr 13-jun 

3 Constitución de la empresa 16 14-fun 29-jun 

3.1 Licencia Municipal 5 14-jun 18-jun 2 

3.2 Elaboración Minuta 7 19-Jun 25·Jun 3.1 

3.3 Inscripción SUNAT 1 26-jun 26-jun 3.2 

3.4 Inscripción Ministerio de Trabajo 1 27-jun 27-jun 3.3 

3.5 Inscripción Registros 1 28-jun 28-jun 3.4 

3.6 Registro de Marc11 1 29-Jun 29-jun 3.5 

4 Definición de Localización 11 30-jun 10-jul

4.1 Re-evaluación de propuestas 3 30-jun 02-jul 3.6 

4.2 Comunicación con vendedores 5 03-jul 07-Jul 4.1 

4.3 Negociación de la compra 2 08-jul 09-jul 4.2 

4.4 Compra del terreno 1 10-jul 10-jul 4.3 

5 Ejecución de estudios de Ingeniería 5 11-jul 15-jul

5.1 Estudios de resistencia de suelos 3 11-Jul 13-Jul 4.4 

5.2 Estudios de impacto ambiental 2 14-jul 15-jul 4.4 

6 Construcción de obras civiles 106 14-jul 27-oct 

6.1 Diseño de la distribución del local 1 14-jul 14-Jul 5.1 

6.2 Contratación de empresa constructora 1 15-jul 15-jul 6.1 
Adquisición de materiales de 

6.3 construcción 4 16-Jul 19-jul 6.2 

6.4 Edificación de obras civiles (1º psio) 60 20-jul 17-sep 6.3 

6.5 Edificación de obras civiles (2º psio) 30 18-sep 17-oct 6.4 

6.6 Acabados 10 18-oct 27-oct 6.5 

7 Adquisición e instalación de equipos 27 18-oct 13-nov

7.1 Definición de equipos necesarios 2 18-oct 19-oct 6.6 

7.2 Adquisición de equipos 15 20-oct 03-nov 7.1 

7.3 Instalación eléctrica 5 04-nov 08-nov 7.2,6.4 

7,4 Instalación de equipos 5 09-nov 13-nov 7.3, 6.4 

8 Contratación de Personal 96 1kep 22-dlc 

8.1 Reclutamiento de personal 45 18-sep Ol·nov 7.4 

8.2 Evaluación y selección del personal 20 02-nov 21-nov 8.1 

8.3 Contratación del personal 1 22-nov 22-nov 6.5 

8.4 capacitación del personal 30 23-nov 22-dic 8.3 

9 Contratación de Servicios 4 23-clc 26-dic

9.1 Contactar proveedores de insumos 2 23-dic 24-dic 6.5 

9.2 Contratación de proveedores 1 25-dic 25-dic 9.1 

9.3 Contratación de servicios 1 26-dic 26-dic 9.2 

10 Marketing & Ventas 39 14-nov 22-dlc

10.1 Creación de página web 10 14-nov 23-nov 7.4 

10.2 Promoción y publicidad 15 24-nov 08-dic 10.1 

10.3 Establecer alianzas estratégicas 14 09-dic 22-dic 10.2 

u Pruebas piloto del servicio 9 23-dlc 31-dic 

12 "'-ta en marcha 1 01-.ne 01-ene 

(Elaboración propia) 

El diagrama de Gantt presentado en la ilustración 46 refleja el cronograma definido: 
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CAPITULO 4: ESTUDIO LEGAL Y 

ORGANIZACIONAL 

4.1. TIPO DE SOCIEDAD 

El Centro de fitness & wellness a implementar se constituirá como una organización 

de tipo Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C) con 5 socios. Se selecciona este tipo de 

sociedad ya que las siguientes características satisfacen los requerimientos de 

Athletic Huánuco Gym S.A.C: 

• Instaurada por un reducido número de socios, de dos a veinte, que pueden

ser personas naturales o jurídicas, con participación activa y directa de la

administración, gestión y representación social.

• Sin limitación de manejar grandes capitales.

• Presenta una figura dinámica con el objetivo de crecer en el mercado ya que

no tiene un mínimo de capital social.

• La responsabilidad de los socios es limitada por el monto de su aporte, por

lo que no responden personalmente con su patrimonio por las deudas u

obligaciones de la empresa.

• No presenta acciones inscritas en el Registro Público del Mercado de

Valores.

Finalmente, una S.A.C brinda la posibilidad de contar o no con un directorio 

facultativo dependiendo de lo establecido en su estatuto; para el análisis del 

presente proyecto no se contará con un directorio. 

4.2. TRAMITES DE CONSTITUCIÓN 

Habiendo definido el tipo de organización a constituir, se procede a determinar en la 

tabla 56 la secuencia de pasos necesarios para lograr la óptima constitución del 

Centro de fitness & wellness. 

Tabla 56: Trámites de constitución 
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4.3. AFECTACIÓN TRIBUTARIA 

Se detalla los impuestos a pagar de acuerdo a las disposiciones del Régimen 

General en el que se encuentra el Centro de fitness & wellness. 

4.3.1. Impuesto a la Renta 

Athletic Huánuco Gym S.A.C presenta ingresos derivados de las actividades de 

tercera categoría por lo que está sujeto a pagar anualmente un impuesto a la renta 

del 30% sobre los ingresos netos. Este monto es calculado al término de cada año 

para su posterior declaración y pago en los tres primeros meses del siguiente año. 

4.3.2. Impuesto General a las Ventas 

El Impuesto General a las Ventas (IGV) es un impuesto que grava el valor agregado 

en cada transacción realizada. De este modo, la retención del IGV es el régimen 

por el cual los agentes de retención deberán retener parte del IGV, que les es 

trasladado por sus proveedores, para su posterior entrega al Fisco. El cálculo para 

determinar el IGV es mensual al aplicar una tasa del 18%, que incluye el impuesto 

de promoción municipal (2%), sobre el total de las ventas. Finalmente, este monto 

es deducible por el crédito fiscal que es el tributo que gravó las adquisiciones de 

insumos, bienes, edificaciones, servicios u otros pagos admitidos por la Sunat. 

4.3.3. Otros impuestos 

El impuesto a las transacciones financieras (ITF) grava las transacciones realizadas 

en cualquier tipo de moneda con empresas del sistema financiero a excepción de 

las operaciones exoneradas. El cálculo de este impuesto se da al afectar el monto 

total de transacción con la tasa ITF que alcanza un valor de 0.005%. 

4.4. NORMAS COMPETENTES 

4.4. 1. Respecto a las instalaciones 

Ley Nº 28036 

Ley Nº 29544 

Ley Nº 30037 

Ley Nº 27159 

Ley Nº 29571 

Norma IS.01 O 

Norma Nº 

DGE 017-Al-1/1982 

Tabla 57: Normas respecto a las instalaciones. 

18.07.2004 Ley de promoción y desarrollo del deporte 

05_01.2012 
Ley quemodifica artículos de la Ley Nº 28036 de promoción y 
desarrolo del deporte 

06.06.2013 

02.09.1999 

2.10.2010 

11.06.2006 

31.05.1982 

Ley que previene y sanciona la violencia en los espectáculos 
deportivos 

Ley General de Deporte 

Código de protección y defensa del conumidor 

Dicta normas sobre instalaciones sanitarias en edificaciones. 

Norma de alumbrado de interiores y campos deportivos 
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Ordenanza Regional Nº 
Modifica la Ordenaza Regional N° 008-2004-CR-GRH y se 
aprueba la creación del Consejo Regional de Ciencia, 

026-2008-CR-GRH de la 28.02.2008 Tecnologla e Innovación del Gobierno Regional de Huánuco y 
Región Huánuco su reglamento. 

Resolución Ministerial Nº Aprueban "Directiva Sanitaria para la Determinación del Indice 

484 
19.06.2010 de calificación sanitaria de las Piscinas Públicas y Privadas de 

Uso Colectivow. 

Ley de Regularización de Edificaciones, del Procedimiento para 
Ley Nº 27157 20.07.199 la Declaratoria de Fábrica y del Régimen de Unidades 

Inmobiliarias de Propiedad Exclusiva y de Propiedad Común. 

Norma Técnica Peruana 
Esta noma se aplica a las seflales de seguridad que se deben 

NTP 399.010-1 2005 13.01.2005 utilizar en todos locales públicos, privados, turlsticos, entre otro; 
con el fin de orientar, prevenir y reducir accidentes. 

Ley N° 29664 19.02.2011 Ley que crea el Sistema Nacional de Gestión del Riesgo de 
Desastres (SINAGERD). 

Ley marco de licencia de funcionamiento que tiene como 

Ley Nº 28976 05.02.2007 finalidad establecer el marco jurldico de las disposiciones 
aplicables al procedimiento para el otorgamiento de la licencia 
de funcionamiento expedida por las municipalidades. 

Ley que establece la obligación de elaborar y presentar planes 

Ley Nº 28551 19.06.2010 de contingencia con sujeción a los objetivos, principios y 
estrategias del Plan Nacional de Prevención y Atención de 
Desastres. 

Ley General de Residuos S6fldos que establece derechos, 

Ley Nº 27314 21.07.2000 obligaciones, atribuciones y responsabldades de la sociedad 
en su conjunto, para asegurar una gestión y manejo de los 
residuos sólidos, sanitaria y ambientalmente adecuada. 

Ley de Movilización Nacional que tiene por objeto precisar los 
derechos, deberes del Estado, de las personas naturales y 

Ley Nº 28101 13.11.2003 jurídicas frente a situaciones de emergencia, que requiere de su 
participación asl como de la utilización de los recursos, bienes y 
servicios disponibles. 

Decreto Supremo Nº 

19.04.2013 Aprueba el Reglamento de Organización y Funciones del 
043-2013-PCM Instituto Nacional de Defensa Civil - INDECI 

Decreto Supremo Nº 

18.12.2007 Aprueban Plan Nacional de Operaciones de Emergencia 
098-2007-PCM INDECI 

Decreto Supremo Nº 066- 05.08.2007 Decreto Supremo que aprueba el Nuevo Reglamento de 
2007-PCM Inspecciones Técnicas de Seguridad en Defensa Civil 
Decreto Supremo Nº 081- 17.08.2002 Comisión Multisectorial de Prevención y Atención de Desastres 2002-PCM 

Resolución Jefatura! Nº 

28.06.2008 Se aprueba el nuevo "Manual de Ejecución de Inspecciones 
251-2008-INDECI Técnicas de Seguridad en Defensa Civil" 

{Fuente: lndeci, Minsa, Consytec, Digesa, Minedu) 

4.4.2. Respecto al uso de energía 

Tabla 58: Normas respecto al uso de energfa. 

Decreto Supremo 
No.005-2013-EM 

Decreto Supremo Nº 040-
2011-EM 

02.03.2013 Modificación del Decreto Supremo No.019-2012-EM. 

20.07.2011 Modifican Norma Técnica de Calidad de los Servicios Eléctricos. 

{Fuente: Osinergim) 
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4.4.3. Respecto al uso del agua 

Tabla 59: Normas respecto al uso del agua.

Ley Nº 27444 11.04.2011 1 Ley del Procedimiento Administrativo General del agua 

LeyNº 29571 02.09.2010 1 Código de Protección y Defensa del Consumidor 

(Fuente: Sedapal) 

4.5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

En la ilustración 47, se puede apreciar el organigrama de la empresa. Se dispondrá 

del servicio de un contador, nutricionista y psicólogo a destajo; además se 

contratará a una recepcionista, un auxiliar, entrenadores, personal de seguridad, 

limpieza y mantenimiento. 

,-------------, ___ Psicóloga--�--

,-------------' Nutricionista L--- -------- ·· ---• .----------- --' Profesores �-­
: especializados : 

Gerente General 

------ ---- 1 

Contador :----------
---------- --

Entrenadora 

Aslstentn 

�,-,,i.-. ---·� . � .. ..,,,_.,. ·�. .. ·V•;".;�.-� 

· �·- -� -· -�··-- ..

Personal de 
Mantenimiento 

Personal d 
Limpieza 

Personal de 
Vigilancia 

Ilustración 47: Organigrama del Centro de fitness & wellness. 

4.6. FUNCIONES DEL PERSONAL 

4.6.1. Descripción de perfiles 

Se ha desarrollado el perfil de los puestos tomando en cuenta las funciones que 

tienen a cargo, requisitos, experiencia y competencias claves. Independientemente 

del puesto, el personal que forme parte de la organización deberá demostrar 

liderazgo, carisma, pasión por su labor, orientación al cliente y competencias 

específicas según sus funciones para lograr excelencia en el servicio. 

En las tablas de numeración 60 a 63, se presentan las funciones y los perfiles 

requeridos del personal de dirección y del personal complementario: 
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Tabla 60: Funciones del personal de dirección. 

Representación de la sociedad 
Diseño y ejecución de programas de inversión 
Diseño y ejecución de programas de gastos 
Supervisión de resultados obtenidos 
Optimización de procesos de servicio 
Gestión de alianzas estratégicas 
Supervisión de gestores y analista 

Diseño y ejecución de campañas de marketing 
Responsable de campañas e-marketing 
Medición de resultados de campañas 
Diseño y ejecución del plan anual de marketing 

Supervisión del personal de operaciones 
Análisis y actualización de las rutinas modelo 
Diseñar y ejecutar planes de capacitación 
Optimización de procesos de operaciones 
Estudia y propone uso de nuevas tecnologías 
Coordinación con servicio psicológico 
Coordinación con servicio nutricionista 

Supervisión del staff de mantenimiento 
Establecer procedimientos de mantenimiento 
Presupuestar los costos de mantenimiento 
Formulación de reportes de mantenimiento 

Investigación competitiva entre los canales 
I 
Analizar equipos y formular recomendaciones 

Análisis de mercado reportando informes Registrar fallas para su control o eliminación 
(Elaboración propia) 

Tabla 61: Funciones del personal complementario 

Atención central telefónica 
Registro de inscripción de matricula 

Registro de ingreso/ salida de alumnos 

Facilitación de información a interesados 
Registro de ficha de datos de interesados 

Administración de pases libres 

Visitas guiadas para interesados 
Pesado y tallado de alumnos nuevos 
Da a conocer las normas del centro 
Supervisa el uso de maquinarias 
Comunicación electrónica con alumnos 
Apoya a los alumnos con sus rutinas 

Control de acceso en la entrada y salida 

Control de los sistemas de seguridad 

Identificación de personas 

Velar por el cumplimiento de las normas 

Velar por la seguridad de las personas 

Evaluación de los alumnos 
Indicación de rutinas apropiadas 

Modificación de rutinas 

Indicar funcionamiento de máquinas 
Comunicación directa con alumnos 

Constante supervisión sobre alumnos 

Realizar el mantenimiento de instalación 
Notificar a la brevedad los desperfectos 

Mantener el buen funcionamiento del sauna, 
equipos y máquinas 

Velar por el buen estado de los inmuebles 
Seguir los procesos de mantenimiento 

Realizar la limpieza diaria de las áreas y salas, 
de todos los equipos y maquinarias 

Mantener en buen estado paredes y ventanas 

Asegurar la limpieza de la piscina y sauna 

Reponer continuamente insumos en los baños 

Controlar evacuación de visitantes I Notificar a la brevedad algún inconveniente 
(Fuentes: Elaboración propia) 
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Tabla 62: Peñil requerido del personal de dirección. 

Titulado de Administrador de Empresas o 
lng. Industrial 

Maestña en administración o profesión a fin 

Experiencia mínima 5 años tipo gerenciamiento 
de empresas 
Experiencia en centros afines al frtness & 
wellness 

Conocimiento avanzado de ofimáticas 

Conocimiento en Adm. de Centros de fitness 

Conocimiento avanzado del idioma inglés 

Capacidad de dirección 

Buena comunicación y negociación efectiva 

Gran capacidad de proactividad 

Aptitud de trabajo en equipo 

Capacidad Analítica 

Alto nivel de perseverancia 

Persona con excelente presentación 

Edad entre 26 a 46 años 

Titulado Profesional de Ingeniería Industrial 

Indispensable 5 años de experiencia en la 
industria 

Experiencia min. 3 años en administración, 
ventas u operaciones 

Excelente manejo de herramientas informáticas 
(ofimática) 

Conocimiento de rutinas de ejercicios 

Dominio avanzado del idioma inglés 

Capacidad de dirección 

Aptitud de trabajo en equipo 

Disponibilidad para trabajar fuera de horarios 
estándares 

Edad entre 25 a 40 años 

Profesional de Marketing, Administración o 
lng. Industrial 

Experiencia no menor a 1 año en un puesto 
similar 
Experta en análisis y estudios de mercado y 
competencia 
Conocimientos comprobados en diseño y 
publicidad 

Conocimiento avanzado del idioma inglés 

Conocimiento avanzado de ofimática 

De preferencia, experiencia con el sistema SPSS 

Aptitud de trabajo en equipo 

Proactivo y perseverante 

Capacidad Analítica 

Capacidad de trabajo bajo presión 

Capacidad de solución de problemas 

Facilidad de Aprendizaje 

Persona con excelente presentación 

Edad entre 24 a 38 años 

Titulado de Ingeniería Mecánica, Electrónica o 
Mecatrónica 

Imprescindible experiencia min. 2 años en 
puestos similares 

Experiencia en mantenimiento de maquinaria de 
fitness 

Conocimientos técnicos sobre sistemas 
eléctricos y seguridad 

Negociación efectiva y relaciones personales 

Capacidad de dirección 

Aptitud de trabajo en equipo 

Capacidad Analítica 

Conocimiento intermedio del idioma inglés 

Edad entre 28 a 58 años 

(Elaboración propia) 
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Tabla 63: Perfil de personal complementario. 

Estudios de recepcionista 
Experiencia min. 2 años en 
puestos similares 
Dominio de Office a nivel 
avanzado 
Actitud de servicio hacía los 
clientes 
Habilidad para supervisar y 
orientar 

carisma en el trato 

Comprometido con sus funciones 
Alto nivel de responsabilidad y 
organización 

Facilidad para el aprendizaje 
Persona con muy buena 
presentación 
Edad entre 24 a 34 años, sexo 
femenino 

Estudio secundaria finalizada 
Comprobable estudios en cultura 
física 
Experiencia min. 6 meses en 
posición similar 

Deseable certificación de fitness 
Actitud de servicio hacia los 
clientes 

Persona dinámica 

Alto sentido de responsabilidad 

Alto sentido de responsabilidad 

Proactivo en sus labores 
Persona con muy buena 
presentación 

Edad entre 23 a 30 años 

Lícenciado en cultura física o 
deportes 
Comprobable instructor mínimo 2 
años 
Deseable certificación como 
instructor 
Actitud de servicio hacia los 
clientes 
Habilidad para supervisar y 
orientar 

Gusto por trabajo en equipo 

Alto sentido de responsabilidad 

Comprometido con sus funciones 

Trabajo bajo presión 
Persona con excelente 
presentación 

Edad entre 23 a 36 años 

Estudio secundaria finalizada 
Deseable experiencia en posición 
similar 
Habilidad para supervisar y 
orientar 

Alto sentido de responsabilidad 

Comprometido con su trabajo 

Proactivo en sus labores 

Persona dinámica 

Confiable 

Reservado 

Trabajo bajo presión 

Edad entre 23 a 40 años 

(Elaboración propia) 

Técnico en mantenimiento de 
máquinas 
Deseable experiencia en 
posición similar 
Actitud de servicio hacia los 
clientes 
Habilidad para supervisar y 
orientar 

Gusto por trabajo en equipo 

Alto sentido de responsabilidad 
Comprometido con sus 
funciones 

Trabajo bajo presión 

Facilidad para el aprendizaje 

Capacidad analítica 

Edad entre 23 a 36 años 

Estudio secundaria finalizada 

Formación en Seguridad 
Conocimiento de equipos de 
comunicación 
Conocimiento de detección de 
riesgos 

Deseable manejo de Office 
Experiencia 2 años en puestos 
similares 

Alto sentido de responsabilidad 

Proactivo y comprometido 
Habilidad para supervisar y 
orientar 
Confiable y con buena 
presentación 

Edad entre 23 a 43 años 

Adicionalmente a los puestos antes mencionados, en la tabla 64, se muestran las 

diversas especialidades de profesores por contratar para las dinámicas grupales, 

ellos brindarán su seNicio a destajo: 

Tabla 64: Profesores especializados. 

YoQa Artes Marciales Ciclismo 

(Elaboración propia) 
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CAPITULO 5: ESTUDIO ECONÓMICO Y 

FINANCIERO 

En el presente capítulo, se analizarán los distintos costos de inversión y de 

financiamiento en los que se incurre para la implementación y funcionamiento del 

proyecto considerando el cronograma de desembolso. Posteriormente, se 

procederá a presupuestar los ingresos y egresos para obtener los siguientes 

estados financieros: Estado de Ganancias y Pérdidas, Flujos de Caja y Balance 

General. Finalmente, se analizarán distintos escenarios de sensibilidad y así 

obtener indicadores de rentabilidad. 

5.1. INVERSIÓN DEL PROYECTO 

La inversión para el presente proyecto será analizada en tres componentes: activos 

tangibles, activos intangibles y capital de trabajo, luego el conjunto de estos tres 

factores darán como resultado la inversión total del proyecto. Los montos expuestos 

están en nuevos soles49 y se fundamentan en las cotizaciones realizadas en el 

estudio técnico. 

5.1.1. Inversión en activos tangibles 

• Inversión en Terreno

Tabla 65: Inversión en Terreno. 

(Elaboración propia) 

• Inversión en Edificios

Tabla 66: Construcción de Edificios. 
,. -

madera pino 1 222.57 pt 1 S/. 4.00 J S/. 890.26 J S/.160.25 I 

Costrucción 
1 59.40 m3 1 S/.184.97 I S/. 10,987.22 1 S/. 1,977.70 1 de la piscina 

Construcción 

S/. 1,050.51 

S/. 12,964.92 

y pintado de 

1 

330 m2 

1
S/. 706.80 

1 
S/. 233,244.00 1 S/. 41,983.92 1 S/. 275,227.92 

lº y 2º piso 

S/. 49,024.30 S/. 8,824.37 S/. 57,848.67 

S/. 245,121.48 S/. 44,121.87 S/.347,092.01 

(Elaboración propia) 

49 La tasa de tipo de cambio referencial utilizada es la del Banco de la Nación vigente en 
Setiembre del 2013. http://www.bn.eom.pe/tipo-cambio.asp 
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Tabla 67: Acabados de los Edificios. 

JJSSI.CS!\ 

S/. 6,250.18 
S/.144.92 

S/. 2,021.86 
S/. 1,132.20 

S/. 9,549.16 

(Elaboración propia) 

Tabla 68: Instalaciones de Edificios. 

i.Llhli 

Inodoros, lavatorios y duchas 

Sistema de bombeo de agua y filtro de la piscina 

Adicionales (20%) 

(Elaboración propia) 

• Inversión en Equipos/ Maquinaria

S/. 1,372.88 

S/. 1,525.42 

S/. 1,350.85 

S/. 8,105.08 

Tabla 69: Inversión en Maquinaria 

Equipos 

Ambiente 

,n 

n ., 
5 
ü: 
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r::::_ 
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ci l­
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Costo 
Unitario 
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IIFJI 
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o 
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o 

o 

1 1 o

1 1 o

o 
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o 
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o 

o 

a
1 I o

o 
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o 
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1 
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1 
1 
1 
1 
1 
1 
o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

2 S/. 45.00 
2 S/. 562.59 
8 S/. 555.54 
3 S/. 299.00 
3 S/. 211.22 
1 S/.299.00 
1 S/. 349.00 
1 S/. 179.00 
1 S/. 179.00 
1 S/. 119.00 
1 S/. 230.00 
2 S/. 49.00 
2 S/. 1,650.00 
2 S/.372.32 
1 S/. 6,703.20 
1 5/. 755.74 
1 S/. 716.00 
20 S/. 699.00 
10 S/. 799.00 
19 S/. 1,699.00 
5 S/. 461.82 
4 S/. 1,249.42 
1 S/. 12,512.10 
2 S/. 2,502.42 
3 S/. 712.42 
4 S/. 640.82 
2 S/. 986.97 
2 S/. 599.00 

Total 

(Elaboración propia) 
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Costo Total 
(soles) 

S/. 2,371.19 
S/. 211.02 

S/. 76.27 
S/. 953.54 

S/. 3,766.37 
S/. 760.17 
S/. 537.00 
S/. 253.39 
S/. 295.76 
S/. 151.69 
S/. 151.69 
S/. 100.85 
S/. 194.92 
S/. 83.05 

S/. 2,796.61 
S/. 631.05 

S/. 5,680.68 
S/. 640.46 
S/. 606.78 

S/. 11,847.46 
S/. 6,771.19 

S/. 27,356.78 
S/. 1,956.86 
S/. 4,235.32 

S/. 10,603.47 
S/. 4,241.39 
S/. 1,811.24 
S/. 2,172.27 
S/. 1,672.83 
S/. 1,015.25 

S/. 93,946.56 

S/.171.00 
S/. 363.94 S/. 2,385.80 
S/. 203.80 S/. 1,336.00 

S/. 1,718.85 S/. 11,268.01 

S/. 247.12 S/. 1,620.00 

S/. 274.58 S/. 1,800.00 

S/. 243.15 S/. 1,594.00 

S/. 1,458.92 S/. 9,564.00 

IGV TOTAL 

S/. 426.81 S/. 2,798.00 
S/.37.98 S/. 249.00 
S/. 13.73 S/. 90.00 

S/.171.64 S/. 1,125.18 
S/. 677.95 S/. 4,444.32 
S/. 136.83 S/. 897.00 
S/. 96.66 S/. 633.66 
S/. 45.61 S/.299.00 
S/. 53.24 S/. 349.00 
S/. 27.31 S/. 179.00 
S/. 27.31 S/. 179.00 
S/. 18.15 S/. 119.00 
S/. 35.08 S/. 230.00 
S/. 14.95 S/. 98.00 

S/. 503.39 S/. 3,300.00 
S/. 113.59 S/. 744.64 

S/. 1,022.52 S/. 6,703.20 
S/. 115.28 S/. 755.74 
S/. 109.22 S/. 716.00 

S/. 2,132.54 S/. 13,980.00 
S/. 1,218.81 S/. 7,990.00 
S/. 4,924.22 S/. 32,281.00 

S/. 352.24 S/. 2,309.10 
S/. 762.36 S/. 4,997.68 

S/. 1,908.63 S/. 12,512.10 
S/. 763.45 S/. 5,004.84 
S/. 326.02 S/. 2,137.26 
S/. 391.01 S/. 2,563.28 
S/. 301.11 S/. 1,973.94 
S/. 182.75 S/. 1,198.00 

S/.16,910.38 S/ .110,856.94 



• Inversión en Muebles y enseres

Tabla 70: Inversión en muebles y enseres.

1 1 
1 1 
6 6 
2 2 

1 1 2 
1 1 
4 4 
1 1 
1 1 
5 5 

6 6 
12 12 
12 12 
12 12 
7 7 
6 6 
2 2 
4 4 
2 2 
6 6 
4 4 
3 3 

3 2 19 
4 

2 
1 

1 
1 
1 
1 
2 
8 

1 
2 

2 I 14 
15 

(Elaboración propia) 

• Resumen de Inversión en activos tangibles

S/. 900.00 
S/. 299.00 
S/. 59.90 

S/. 375.00 
S/. 15.00 

S/. 249.00 
S/. 129.00 
S/. 479.00 
S/. 529.00 
S/. 599.00 
S/. 299.00 
S/. 170.00 

S/. 99.00 
S/. 30.00 
S/. 15.00 
S/. 79.90 

S/. 350.00 
S/. 89.00 
S/. 50.00 
S/.19.90 
S/. 44.90 
S/. 49.90 
S/. 28.50 
S/. 5.60 
S/. 6.30 

S/. 605.02 
S/. 549.90 
S/. 497.62 
S/. 537.00 
S/. 232.70 
S/. 268.50 
S/. 155.00 
S/. 150.00 
S/. 322.20 
S/. 159.00 

S/. 19.90 
S/. 107.40 

TOTAL 

S/. 900.00 
S/. 299.00 

S/. 59.90 
S/. 2,250.00 

S/. 30.00 
S/. 498.00 
S/. 129.00 

S/. 1,916.00 
S/. 529.00 
S/. 599.00 

S/. 1,495.00 
S/. 1,020.00 
S/. 1,188.00 

S/. 360.00 
S/. 180.00 
S/. 559.30 

S/. 2,100.00 
S/. 178.00 
S/. 200.00 
S/. 39.80 

S/. 269.40 
S/. 199.60 

S/. 85.50 
S/. 106.40 

S/. 25.20 
S/. 1,210.04 

S/. 549.90 
S/. 497.62 
S/. 537.00 
S/. 232.70 
S/. 268.50 
S/. 310.00 

S/. 1,200.00 
S/. 322.20 
S/. 318.00 
S/. 278.60 

S/. 1,611.00 

S/. 22,551.66 

Tabla 71: Resumen de inversión en Activos Intangibles. 

Activos Fijos Tangibles Costo Total IGV TOTAL 

Terreno (sin IGV) S/. 231,000.00 S/. 0.00 S/. 231,000.00 

Edificios (Edificación y acabados) S/. 262,775.72 S/. 47,299.63 S/. 367,924.02 

Maquinaria y equipos S/. 93,946.56 S/. 16,910.38 S/. 110,856.94 

Muebles y enceres S/. 19,111.58 S/. 3,440.08 S/. 22,551.66 

TOTAL S/. 732,332.62 

(Elaboración propia) 
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5.1.2. Inversión en activos intangibles 

• Trámites de constitución

Tabla 72: Trámites de constitución. 

Cant. Descripción Costo SI. 

1 Reserva en Sunarp 

1 Inscripción Marca en INDECOPI 

1 Elaboración de Minuta 

1 Licencia de funcionamiento municipal 

1 Legalización de libros contables 

1 Licencia de anuncio en la fachada 

1 Licencia Umbrella MPLC 

1 Imprevistos (20%) 

1 TOTAL 
(Elaboración propia) 

• Instalación de servicios

S/. 

S/. 

S/. 

S/. 

S/. 

S/. 

S/. 

S/. 

S/. 

Tabla 73: Instalación de servicios. 

Servicio Costo SI. IGV 

Internet S/. 120.00 S/. 

Teléfono S/. 180.00 S/. 

TOTAL 

(Elaboración propia) 

• Resumen de Inversión en activos intangibles

21.60 

32.40 

18.00 

1,065.00 

380.00 

97.86 

80.00 

58.74 

1,000.00 

539.92 

3,239.52 

TOTAL 

S/. 141.60 

S/. 212.40 

s/. 354.00 

Tabla 74: Resumen de Inversión en activos intangibles. 

Activo Fijo Intangible Costo SI. IGV 
Trámites de constitución S/. 2,745.36 S/. 

Contratación de servicios S/. 300.00 S/. 

TOTAL 

5.1.3. 

(Elaboración propia) 

Inversión en capital de trabajo 

TOTAL 
494.16 S/. 3,239.52 

54.00 S/. 354.00 

S/. 3,593.52 

Corresponde al total de recursos necesarios para la operación normal del proyecto. 

En el presente proyecto, para calcular el capital de trabajo se empleó el método de 

Mayor Déficit Acumulado mediante el cual se analiza !os ingresos y egresos 

obteniendo el déficit acumulado para cada periodo, el mayor monto de déficit sería 

entonces el capital de trabajo. Sin embargo, al analizar el presente proyecto se 

puede notar que no existe déficit en los meses estudiados por lo que se considera 

la suma de los gastos operativos del primer mes como capital de trabajo, este valor 

alcanza el valor de 30,334.84 nuevos soles50. 

50 Ver Anexo XIV: Cálculo de Capital de trabajo para mayor detalle 
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5.1.4. Inversión totai 

En !a tabla 75, se resume las inversiones presentadas en los puntos anteriores. La 

inversión en activos tangibles incluye la compra del terreno, maquinarias, muebles, 

enseres y la edificación; véase la tabla 71. La inversión en activos intangibles se 

compone por los trámites de constitución y la instalación de los servicios; véase ia 

tabla 74. Finalmente, el capital de trabajo es calculado en el punto 5.1.3. Inversión 

en capital de trabajo. 

Tabla 75: Inversión total. 

INVERSIÓN TOTAL TOTAL % 

Activos Fijos Tangibles 

Activos Fijos Intangibles 

capital de Trabajo 

TOTAL 

5/. 732,332.62 

5/. 3,593.52 

S/. 30,334.84 

S/. 766,260.99 j 

(Elaboración propia) 

5.2. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO 

95.57% 

0.47% 

3.96% 

100% 

En este punto, se presenta las distintas opciones de financiamiento a las que se 

puede acceder, resumiéndolas en la tabla 76: 

Tabla 76: Opciones de financiamiento. 

Monto Mínimo ! S/. 450,000 -
$150,000 

Financíamfanto 90%-80% 
m,ximo valor de tasación 

Plazomúimo 300 
(111t!5eS) 

Tasa fija a 10 años: 

T.E.A (soles) 1
9.50% 
a partir del mes 121:
LIMABOR +5 

Tasa fija a 10 años: 

TE.A (dólares) 19.60% • a partir del mes 121:
LIMABOR +5 

Periodo de gracia: 
6meses 

otras 1 4 desembolsos: 
Qr'Ktarfsticu 40%+30%+20%+10% 

Plazo mín: 6 meses 

S/. 450,000-
$150,000 

80% 
valor de tasación 

300 

Tasa fija a 05 años: 
10.75% 
Tasa fija a 10 años: 
11.00% 
Tasa fija a 05 años: 
10.75% 

Tasa fija a 10 años: 
11.00% 
Periodo de gracia: 

6meses 

Cuotas mensuales 

Plazo mín: 48 
meses 

S/. 600,000- S/.30,000-
$200,000 $10,000 

90% 90% 
valor de tasación valor de tasación 

360 360 

Tasa fija a 05 años: 
9.60"A, J Tasa fija a 10 
Tasa fija a 10 años: años: 13 a 14% 
10.20% 
Tasa fija a 05 años: 
9.82% 

J 

Tasa fija a 10 

Tasa fija a 10 años: años: 13 ª 14%

10.20% 

S/. 450,001 -
$150,001 

80% 

valor de 
tasación 

240 

1 Tasa fija: 9.10% 

1 Tasa fija: 10.00% 

Periodo de gracia: Seguro de 
1 

Periodo de 
6meses desgravamen y gracia: 

de todo riesgo. 3meses 
Beneficio de 1 
cuota gratis al 

' 
No aplica la tasa 

año. Límabor. 

Fuente: Entidades Financieras 

Elaboración propia 

Después de analizar las condiciones de financiamiento de las distintas entidades 

bancarias, se elige el financiamiento del Banco financiero con una tasa fija por el 

plazo de 5 años (9.10% anual efectiva). El monto máximo de financiamiento sería 

equivalente a S/. 479,139 (el 80% del valor de tasación del terreno y edificación). 
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5.2.1. Costo de oportunidad del capital 

En este punto, se procederá a calcular el Costo de 
Oportunidad del Capital (COK) utilizando el método Capital 
Asset Pricing Model (CAPM) ajustada para países 
emergentes que considera la Tasa Libre de Riesgo (rt), el 

Riesgo País (rpals), la prima del mercado (rm) y el valor de 

un beta (P) que es el índice del propio riesgo de la acción 
en particular y absorbe los efectos de las variaciones 
económicas, apalancamiento y el efecto del riego país51

.

Como se puede observar en la Tabla 78: Nivel de Riesgo

Amér•ca L¡t;na 
NIVEL DE RIESGO PAÍS (EMBIG} 

Tabla 78: Nivel de 
Riesgo País (EMBIG). 

(Fuente: BCR) 

País (EMBIG), Perú es considerado uno de los países menos riesgosos y es 
importante mencionar que a fines del 2012 y a principios de este año figuraba como 
el primero de la lista presentando un 61% menos de riesgo que lo que se muestra 
ahora52

. Es así que se puede establecer la tasa de riesgo país en 1.89%. El riesgo 
de tasa libre para el mercado peruano se define en 3.70% considerando la tasa de 
bonos tesoro americano de 30 años53

. La prima por riesgo de mercado según Berk 
De Marzo en su libro de Finanzas Corporativas indica que por defecto se puede 
tomar la cifra de 8.45% como una tasa bastante aproximada, en un escenario 
conservador54. Habiendo definido estos puntos 
previos, se puede hallar indirectamente la 
prima del mercado, como se puede observar 
en la Tabla 79: Costo de Oportunidad del

Capital, la prima del mercado toma valor de 

Beta USA PERU 

0.33 0.67 

40% 30, 

0.97 1.19 

0.81 

Tabla 77: Beta Sectorial. 
(Elaboración propia) 

12.15% que sería el resultado de la suma de 8.45 y 3.70 puntos porcentuales. 

K = fpals • fJeta ( fm ·- ff' + ff i El valor de Beta dado por un estudio

Ilustración 48: Ecuación para hallar el COK. realizado anualmente que toma como 
referencia empresas del sector en los EEUU es de 0.97. Posteriormente, es 
desapalancado y ajustado al mercado, considerando las tasas efectivas de 
impuesto (T) y el apalancamiento de la industria (D/C). De este modo, se obtiene un 

51 Metodologías para el cálculo del costo de oportunidad de capital en sectores regulados y 
mercados emergentes. http://www.indiceperu.comnecturas/paper06.pdf 
52 Noticias y análisis del desarrollo económico y social del Perú. 
http ://desarrolloperuano. blogspot. com/2013/07 /el-peru-en-el-ranking-latinoamericano 17. html 
53 U.S Department of the Treasury. http://www.treasury.gov/resource-center/data-chart­
center/interest-rates/Pages/TextView.aspx?data=yielq. Bonos- EEUU 
http://economia.terra.corn.pe/mercados/bonos/default.aspx 
54 Para profundizar podría revisarse la página 293 en Finanzas Corporativas. Berk De Marzo.
Pearson, 2008. http://blogs.gestion.pe/deregresoalobasico/2012/02/aspectos-0racticos-para­
detenn.html 
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beta de 1.19 como se puede apreciar en la Tabla 77: Beta Sectorial. En la siguiente 

tabla, se calcula mediante la fórmula presentada en ia ilustración 48: Ecuación para 

hallar el COK el valor del Costo de Oportunidad de capital que toma valor de 

15.64%. 

Tabla 79: Costo de Oportunidad del Capital. 

Costo de Oportunidad del Capital (COK) 

l�!·i�.• , •,e•

.

�·,:,�•, �--� • .x' ·�� f �: .'• :·· �: • � 0) --�,�� • '/,-_ :: _.: ··

.

�·--,: '-��-., • � �:_:-' • ·:.-:: • � ·.é 0 

5.2.2. 

(Elaboración propia) 

Costo ponderado del capital 

El aporte de capital para el presente proyecto representa el 40% del total de la 

inversión, por lo que el restante 60% será financiado mediante el Banco Financiero 

en un plazo de 5 años, a una tasa fija de 9.10% anual efectiva y con cuotas 

mensuales constantes. Habiendo descrito ia estructura de financiamiento, en la 

tabla 80, se procede a calcular el Costo Promedio de Capital Ponderado (WACC) 

ascendente a 11.72%. 

Tabla 80: Costo Promedio de Capital Ponderado. 

· ., Fiñ-�'ncfa�fento

Monto % Tasa anual I Monto % _ -:�-�---:_ COK 

S/. 459,757 60% 9.10% i S/. 306,504 40% 70% 

(Elaboración propia) 

5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS 

En este punto, se presentarán las proyecciones de ingresos y egresos en nuevos 

soles. 

5.3.1. Presupuestos de ingresos 

Se muestran los ingresos por los servicios brindados en el Centro de Fitness & 

Wellness en la tabla 81. El servicio brindado en la cafetería light no es el core 

business del proyecto por lo que se procede a considerar otros ingresos como el 

3% en base a las ventas netas55 de modo que el análisis del proyecto se pueda 

enfocar en los servicios del Centro de Fitness & Wellness. 

55 Porcentaje bastante conservador teniendo en cuenta que el promedio de utilidad neta de estas 
cafeterías representa más del 10% de los ingresos gimnasios. Entrevista a manager de Gold' s 
Café- Pablo Sánchez Fuentes. 
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5.3.2. 

Tabla 81: Presupuesto de ingresos. 

19,084 29,100 39,425 

558,173 851,140 1,153,134 

(Elaboración propia) 

Presupuestos de costos 

50,052 60,973 

1,463,956 1,783,368 

En este punto, se muestran los presupuestos de costos en nuevos soles a ser 

considerados para los análisis financieros posteriores. 

• Presupuesto de Materia Prima

El presente proyecto presta servicios de fitness & wellness por lo que el 

presupuesto de materia prima será constituido básicamente por los alimentos 

vinculados a la cafetería light. En la tabla 82, habiendo establecido ingresos del 3% 

en el punto anterior, se establece de un modo muy conservador costos en base ai 

1 % de las ventas netas. 

Tabla 82: Presupuesto de Materia Prima 

(Elaboración propia) 

• Presupuesto de Mano de Obra Directa

Engloba al personal vinculado directamente con la ejecución del servicio base 

brindado en ei Centro de fitness & weilness. En la tabla 83, se presenta el resumen 

anual de la MOD, para mayor detalle ver el Anexo XV: Detalle del Personal. 

Tabla 83: Presupuesto de Mano de Obra Directa 

MOD Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Entrenador 16,038 17,496 27,702 

Asistente 24,786 27,702 40,824 

RRHH Tercerizado 82,320 82,320 82,320 

(Elaboración propia) 

• Presupuesto de Mano de Obra Indirecta

27,702 29,160 

40,824 43,740 

82,320 82,320 

Engloba al personal vinculado indirectamente con ia ejecución dei servicio base 

brindado en el Centro de frtness & wellness. En la tabla 84, se presenta el resumen 

anual de la MOi, para mayor detalle ver el XVII: Detalle del Personal. 
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Tabla 84: Presupuesto de Mano de Obra Indirecta. 

MOi Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Gestor de Mantenimiento 17,496 21,870 33,534 33,534 29,160 

Gestor de Operaciones 18,954 23,328 30,618 30,618 32,076 

Persona Mantenimiento o o 17,496 17,496 17,496 

Persona de Limpieza 21,870 21,870 13,851 13,851 29,160 

(Elaboración propia) 

• Costos de Ventas

Sumando los presupuestos de costos antes mencionados, se obtiene el 

presupuesto de costo de ventas mostrado en la tabla 85: 

Tabla 85: Costo de Ventas. 

Año 1 Año 2 Año 3 Ano 4 Año 5 

Materia Prima S/. 4,569 S/. 6,966 S/. 9,438 S/. 11,982 S/.14,597 

MOD S/.123,144 S/.127,518 S/.150,846 S/. 150,846 S/.155,220 

MOi S/. 80,190 S/. 88,938 S/.123,201 S/.123,201 S/. 137,052 

Vacaciones S/.11,150 S/.12,850 S/.18,400 S/.18,400 S/.18,400 

� \¡ 
. . . . -

... 

·-�

' :, ··�-· -1 • 
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5.3.3. 

(Elaboración propia) 

Presupuestos de gastos 

A continuación, se presentan los gastos incurridos en nuevos soles. 

• Presupuesto de Gastos Administrativos

Se considera los sueldos de todo el personal administrativo del Centro de Fitness & 

Wellness. En la tabla 86, se presenta el resumen anual de la MOD (detalle en 

Anexo XV: Detalle del Personal). 

Tabla 86: Presupuesto de Gastos Administrativos. 

PERSONAL ADMINISTRATIVO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Gerente General 43,740 51,030 65,610 

Analista de marketing 18,954 21,870 27,702 

Recepcionista 13,122 16,038 20,412 

(Elaboración propia) 

• Presupuesto de Gastos Operativos

65,610 58,320 

27,702 29,160 

20,412 21,870 

En este punto, se considera los gastos por los servicios contratados y por los 

insumos de oficina y mantenimiento consumidos (incluye IGV), véase la tabla 87: 

Tabla 87: Presupuesto de Gastos Operativos. 

(Elaboración propia) 
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• Presupuesto de Gastos de Venta

En la tabla 88, se muestran ios gastos de publicidad (incluye IGV). 

Tabla 88: Presupuesto de Gastos de Venta. 

Gastos de Publiddad 
56 

• Presupuesto de Gastos Financieros

A continuación, se muestran los montos de interés a en un periodo de 5 años para 

mayor detalle revisar el Anexo XVI: Cronograma de Pagos. 

Tabla 89: Presupuesto de Gastos Financieros. 

Intereses 

• Presupuesto de Depreciación

En la tabla 90, se muestra el presupuesto de depreciación en nuevos soles del 

Centro de fitness & wellness, considerando la tasa de depreciación de activos fijado 

por la SUNA T. Se considera que, al final del proyecto, se realizará la venta de los 

activos fijos al valor residual. 

Tabla 90: Presupuesto de Depreciación. 

Edificios (5") 

Maqulnariayaquipos(lm') 1 S/.110,857 22,171 22,171 

Muebles y enceres (1°")_ 1 S/. 22,5521 1 1 
2,255 2,255 

Equipos de oficina (25") 1 S/. 4,034 · · 1,009 I 1,009 I 

22,171 

2,255 

1,009 

S/.43,831 S/.43,831 S/.43,831 

(Elaboración propia) 

5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO 

22,171 22,171 

2,255 2,255 11,276 

1,009 

s/.43,831 s/.42,823 s/. 2s1,219 

El punto equilibrio se da cuando la diferencia entre los ingresos y los costos totales 

es igual a cero. De este modo, se procede a calcular la cantidad de membresías 

necesarias que satisfaga esta ecuación. 

En la Tabla 91: Punto de equilibrio se puede apreciar el precio de la membresía y el 

cálculo de los costos fijos como montos independientes de la cantidad de 

membresías adquiridas, en el caso de los servicios de agua y electricidad el costo 

fijo representa el 5% del costo bajo una utilización del 100%. Los costos variables 

del agua y la electricidad son hallados considerando el porcentaje de utilización que 

tiene el Centro de Fitness & Wellness para brindar membresías. Es así como se 

calculó con anterioridad que el aforo del Centro ascendía a 11,359 membresias 

56 
Ver el detalle en el Anexo XVIII: Gastos de venta 

80 



Tabla 91: Punto de equilibrio 

mensuales a lo largo de un 

año57
• Finalmente, los Precio_ 

ingresos variables de (0Sl0S VARIABUS 

servicios extras y la 

-mos 

ANOl 

1 

COSTOS FIJOS 

22 

�.15000 

INGRLSOS VARIABI I.S 

• 1 

ll 

ono 5/ 924 

cafetería representan el 1 % 

y 3% de los ingresos 

totales. 
IE5::-�,-· - - ,-• "'\1.��:'_.7,.��-�J?_� �r :.·� - '::l' �-'.c...-_:°S��

Con esta información, es factible plasmar la ecuación que permita hallar el punto de 

equilibrio durante el primer año que es el más crítico. A continuación, se muestra la 

ecuación donde se iguala los costos con los ingresos y se despeja el nivel de 

membresías, indicada por la letra M. 

1 (130 + 5. 20 - 5. 98) X M - 344,798.56 = O 

Al despejar el valor de M, se halla que la cantidad mínima a cumplir para no incurrir 

en pérdida es de 2,669 membresías. Esto equivale a un promedio de 222 

membresías cada mes. Esta cifra es admisible ya que durante el primer año, con 

una moderada participación de mercado del 4%, se proyecta tener un aproximado 

de 4,106 membresías. Asimismo, este valor se encuentra dentro del promedio al 

basarnos en el reporte de la IHRSA58 realizado en el 2011 donde se indica que 

existían 1,128 gimnasios registrados a nivel nacional, además de sostener que en 

el Perú el sector movió aproximadamente 115 millones de dólares en este año. 

Considerando estos datos y teniendo en cuenta de que en promedio un usuario en 

Perú paga 14059 soles al mes, se calcula que el promedio de personas con 

membresías por gimnasio en Perú en ei 2011 era de 170. De acuerdo a las 

proyecciones, el mercado evolucionaría por io menos un 10% anua! alcanzándose 

para el 2015 un índice de 249 personas con membresía por gimnasio, por encima 

del punto de equilibrio. 

5.5. ESTADOS FINANCIEROS 

En las Tablas 92, 93 y 94, se presentan cuadros sobre los estados financieros dei 

proyecto: el Estado de ganancias y pérdidas, el cálculo del IGV neto a pagar y el 

Flujo de caja económico y financiero, respectivamente. 

57 Para mayor detalle revisar el Anexo XVII: Aforo de membresías.
58 

América economía. http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/industria-del-fitness­
mueve-us5600m-en-america-latina-el-2011 
59 Considerando un tipo de cambio de 2.8 http://www.sunat.gob.pe/cl-at-ittipcam/tcS01Alias

81 



Tabla 92: Estado de ganancias y pérdidas. 

Aiio O ,\r"io 1 \iio 2 Ario 3 

Ventas Netas (sin IGV) 456,856 696,644 943,821 1,198,224 1,459,657 

Otro Ingresos (sin IGV) 16,173 24,661 33,411 42,417 51,672 

Total Ingresos Brutos 473,028 721,305 977,232 1,240,641 1,511,329 

Costos de ventas 219,053 236,272 301,885 304,429 325,269 

Utilidad Bruta 253,976 485,032 675,347 936,211 1,186,060 
--·-- ------· 

Depreciación 43,831 43,831 43,831 43,831 42,823 

Gastos Operativos 45,008 54,808 64,723 74,743 78,962 

Gastos de Administración 75,816 88,938 113,724 113,724 109,350 

Gastos de Ventas 28,710 28,710 28,710 28,710 28,710 

Utilidad Operativa 60,610 
-

268,745 _424,359 
-

675,203 
-

926,215 
- -

Otros gastos 287,219 

Otros ingresos 287,219 

Gastos financieros 39,143 32,149 24,043 15,199 5,550 

Utilidad antes de 
21,467 236,595 400,316 660,005 920,665 

Impuestos 

Impuesto a la renta (30%) 

,¡-----
-6,440 -70,979 -198,001

120,095 276,200 

Utilidad Neta 15,027 165,617 280,221 462,003 644,466 
-

(Elaboración propia) 
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IGV Gastos Operativos 
IGV Gastos 
Administrativos 
IGV Gastos Ventas 

I :\\.E RSI( ):\ ES 

IGV Edificios 

iGV Maquinaria equipos 

IGV Muebles y enseres 

IGV Trámites de constitución 

IGV Contratos y otros 

IG\' lkl'ihido 

I(;\· Pagado 

I(;\· a Pai,!ar 

('n'•dito Fisc:d 

IG\' :\l•to .\nual 

Tabla 93: IGV a pagar 

,\1io O .\ño 1 .\ño 2 .\ñu 3 .\ño -t .\rio 5 .\,io (i 

6,866 8,361 9,873 11,401 12,045 

4,379 4,379 4,379 4,379 4,379 

47,300 

16,910 

3,440 

494 

54 
-

82,234 125,396 169,888 215,680 262,738 51,699 

-68,198 -11,245 -12,740 -14,253 -15,781 -16,425

70,989 112,656 155,635 199,899 246,314 51,699 

68,198 

2,791 112,656 155,635 199,899 246,314 51,699 

(Elaboración propia) 
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Inversión Activos Tangibles 

Inversión Activos Intangibles 

Capital de trabajo 

Pago de MP + MOD + MOI 

Gastos Operativos 

Gastos de Administración 

Gastos de V cntas 

Impuesto a la Renta 

IGV por pagar 

Total Egresos 
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO 

Amortización 

Interes 

Escudo Fiscal 

Flujo se Servicio de la Deuda 
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 

t 

Tabla 94: Flujo de caja económico y financiero . 

. \110 IJ .\f10 1 .\tio 2 \1io 3 \1io .t \1io S .\1i11 <, 

30,335 

219.053 236,272 301,885 

45,008 54,808 64,723 

75,816 88,938 113,724 

28,710 28,710 28,710 

6,440 70,979 120,095 

2,791 112,656 155,635 

766,261 377,817 592,363 784,773 

-61,899 -89,080 -97,187

-39.143 -32,149 -24,043

11,743 9,645 7,213

459,757 

304,429 

74,743 

113,724 

28,710 

198,001 

199,899 

919,507 

-106,031

-15,199

4,560

325269 

78,%2 

109,350 

28,710 

276,200 

246.314 

1,064,804 

-115,680

-5,550

1,665

-119,565

338,918 

15,167 

-89
2
300 -111

2
585 -114

!
017 -116

2
670

1 SI. -306,504 SI. 91,056 SI. 147,191 SI. 254,345 SI. 427,779 SI. 598,999 SI. 302,386 
(Elaboración propia) 
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5.6. EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA DEL PROYECTO 

En el presente punto, se evaluará económicamente el proyecto por lo que se 

calcula el Valor Actual Neto (VAN) económico y financiero utilizando las tasas de 
Costo Ponderado (WACC) y el Costo de Oportunidad (COK) respectivamente. 
Posteriormente, se calculará la Tasa Interna de Retorno (TIR) del flujo económico y 
financiero. También, se analizará el ratio de Beneficio- Costo (B/C) y el Periodo de 
Recuperación (PR). 

5.6.1. Valor Actual Neto (VAN) 

Habiendo considerado un COK de 15.64% y un WACC de 11.72%, en !a tabla 95, 

se puede apreciar que los montos del VANE y VANF son mayores que cero por lo 
que se puede concluir, en base al análisis de este indicador, que es recomendable 
realizar la inversión en el presente proyecto. 

Tabla 95: Valor Actual Neto 

Indicador ¡ Económico Financiero 

VAN 1 S/. 599,773 S/. 849,768 
(Elaboración propia) 

5.6.2. Tasa Interna del Retorno (TIR) 

En la tabla 96, se puede observar el TIRE y el TIRF del proyecto en un periodo de 
evaluación de seis años. Podemos concluir en base a este indicador que es 

recomendable realizar la inversión en el presente proyecto pues ambas tasas son 
mayores que las tasas evaluadas. 

5.6.3. 

Tabla 96: Tasa Interna de Retomo 

Indicador Económico Financiero 

TIR 1 36.76% 
(Elaboración propia) 

Ratio de Beneficio Costo (B/C) 

61.69% 

Analizando los ingresos y egresos que se tienen en el flujo de caja, se halla el VAN 
de Beneficios y el de Costos para posteriormente calcular el ratio de 8/C, 
presentados en la tabla 97. Considerando un COK de 15.64%, se puede concluir de 
que es recomendable realizar la inversión en el proyecto ya que el ratio B/C es 
mayor a 1. 

Tabla 97: Ratio Beneficio Costo 

VAN Beneficios S/. 3,693,875 
VAN Costos S/. 3,094,102 
B/C 1.194 

(Elaboración propia) 
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5.6.4. Periodo de recuperación (PR) 

Analizando el Flujo de Caja Económico (FCE) y considerando un COK de 15.64%, 

en la tabla 98, se puede apreciar que el Periodo de Recuperación se da antes dei 

quinto año, a los 3.64 años se recupera la inversión inicial del año O. 

Tabla 98: Periodo de Recuperación 

PERIOl>O o 1 2 3 .t :- <, 

VAN 

ACUMULADO 

-766,261

-766,261

155,962 193,510 238,201 

-610.299 -416,789 -178.,588

(Elaboración propia)

5. 7. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

304,450 347,467 

125,862 473,329 

126,444 

599,773 

En este punto, se analizarán diversos escenarios en donde se alteran las variables 

sensibles del proyecto que afectan de manera significativa los valores del Flujo de 

Caja y del Estado de Ganancias y Pérdidas. Estas situaciones serán evaluadas 

comprobándose la factibilidad del proyecto en tres escenarios: pesimista, probable 

y optimista. 

A lo largo del desarrollo del presente proyecto, se identificaron variables sensibles 

de ingresos como la demanda del proyecto, los precios de las membresías y otras 

variables de egresos como el costo del personal y los gastos de ventas. Es por este 

motivo, que se evaluarán las variables antes mencionadas en tres escenarios 

diferentes usando diferentes costos de oportunidad. Ei primero será con un riesgo 

bajo de 10.64%, el segundo con un riesgo medio de 15.64% y el tercero con un 

riesgo bastante alto de 25.64%. 

5.7.1. Ingresos 

• Demanda dei proyecto

El anáiisis de la demanda del presente proyecto consistirá en su variación 

porcentual, de tal manera que se presente tres escenarios. El primer escenario se 

contempla que la demanda del proyecto baja un 10%, en el segundo escenario se 

mantiene ei nivel de la demanda y el tercer escenario aumenta en 10%, véase la 

tabla 99. Como se mencionó anteriormente, en la tabla 100, se evalúa cada uno de 

estos escenarios con diferentes costos de oportunidad para poder tener una mejor 

visibilidad de la sensibilidad de nuestro proyecto. 
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Tabla 99: Escenarios - Demanda del Proyecto.

Incremento de la demanda en un 10% por el 
crecimiento del sector de fitness & wellness 

Se mantiene el nivel de la demanda actual 

Disminución de la demanda en un 10% debido 
a la agresividad de los competidores 

(Elaboración propia) 

Tabla 100: Indicadores-Sensibilidad Demanda 

COK de 10.64% 

if;_;:.��-� • :� 
.,:� ·;·,r. �:��·::.'·;:�

t
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Disminuye 10% 

Constante 

D 

C, 

Incrementa 10% 

597,384 685,520 29.62% 

841,696 936,678 36.76% 

1,079,455 1,181,268 43.29% 

COK de 15.64 % 

48.05% 1.182 

61.69% 1.244 

74.14% 1.298 

1-�.- • • 
. �. 4. . ... J.;..��./!'�· . �-·� \ ��-- . �-.-�: i).&.(;. 

. .-:· �r:.,"'111 
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Disminuye 10%

Constante 

Incrementa 10% 

�( - -.. ..... u-.·t,· •,. --
Disminuye 10% 

Constante - -- --
Incrementa 10% 

388,026 613,053 29.62% 48.05% 1.131 

s99,n3 849,768 36.76% 61.69% 1.194 

805,046 1,079,946 43.29% 74.14% 1.248 

COK de 25.64 % 
-.. -._-.;;_:./.., __ :.�'""': .� cl·"f···,;!.··� . -=------�;t;. ��:... �-- .J. .... -- -ª·'<� • ,,,.._ ., .... J� i,i.; •• ��� 

88,199 488,171 29.62% 48.05% 1.036 

251,835 699,498 36.76% 61.69% 1.098 

409,189 904,353 43.29% 74.14% 1.153 

(Elaboración propia) 

En todos los escenarios presentados en la tabla 100, se verifica que el TIR es 

mayor que el COK y el 8/C es mayor a 1. Sin embargo, si la demanda del proyecto 

disminuyera un 10% ante un COK mayor a 29.62 se presentaría una TIR menor que 

el COK y el indicador 8/C no superaría el valor de 1, brindando de este modo un 

VAN económico negativo. Es importante analizar que, en el escenario más crítico, 

incluso ante una disminución del 15.24% de la demanda el proyecto sigue siendo 

rentable, véase la tabla 101. 

Tabla 101: Indicador cñtico frente Demanda 
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• Precios

El análisis respecto a !a variación de los precios de las membresías mensuales se 

llevará a cabo en tres escenarios resumidos en la tabla 102; el optimista donde los 

precios se incrementan en un 10%, el segundo donde los precios no varían y 

finalmente un escenario pesimista que considera la disminución de un 10% sobre 

los precios. 

Tabla 102: Escenarios - Precios. 

Incremento de los precios de membresías en un 10% 
debido a la preferencia de los consumidores 

Se mantiene el nivel de los precios actuales 

Disminución de los precios de las membresías en un 
10% debido a la baja aprobación de los consumidores 

(Elaboración propia) 

Tabla 103: Indicadores-Sensibilidad Precios 

�.:,:; ,; -. , ·�· 

COK de 10 64º/

,. .. ''"" C'. 

• /O 

_f!........ ,- .... .. ·,,..

Dlsm 

Const 

nuye 10% 

1nte 

lncre menta10% 

591,109 679,123 

841,696 936,678 

1,084,930 1,186,854 

COK de 15.64 % 

-----

29.41% 47,62% 

36.76% 61.69% 

43.46% 74.51% 

1.179 

1.244 

1.300 

��;"' ... '\ ,·-· .. ,�· ··"·i·.!,. _., . � .· r- . ,. ;- .. ·.-i:a 
�;tt•"&",;. ..... �-'f..-,.!"":,.""!':...A:."*::�.,o..t'·;,.;.".,..:,;'� ...... A.: :�:·... :;)-_--.,_':._, ·;>¡_-=-·i_�-h.-:.,-.�b! 

Disminuye 10% 

Constante 

Incrementa 10% 

Dism 

Const, 

lncre 

-
-

382,391 606,940 

599,773 849,768 

809,935 1,085,272 

COK de 25.64 % 

- -

29.41% 47.62% 1.129 

36.76% 61.69% 1.194 

43.46% 74.51% 1.250 

k:..�:· ,.�-�' --�-:��=· ";! � �
t..

�'L..;;;�� ;���uc� ,L-i,_� ·,!_, •• ;�.:,:!• _t� � _• \'�� �_:��� 

Disminuye 10% 83,558 482,566 29.41% 47.62% 1.034 
� -- --

Constante 251,835 699,498 36.76% 61.69% 1.098 

Incrementa 10% 413,170 909,212 43.46% 74.51% 1.155 

(Elaboración propia) 

En todos ios escenarios presentados en la tabla 103, se verifica que el TIR es 

mayor que el COK y el 8/C es mayor a 1. Sin embargo, se puede identificar que 

ante un COK mayor a 29.41 % la variable precio no podría disminuir más de 10%. 

Asimismo, como se puede ver en la tabla 104, incluso ante una disminución del 

14.81% de los precios, el proyecto analizado sería factible. 

Tabla 104: Indicador crítico frente Precios 

S.l&Ai
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5.7.2. Egresos 

• Costo del personal

El análisis respecto a los costos del personal abarca un estudio sobre todos los 

recursos humanos que requiere el Centro de Fitness & Wellness. En la tabla 105, 

se presentan tres posibles escenarios que se evalúan en la tabla 106. 

Disminución de los costos del personal en un 10% 
debido a las alianzas estratégicas desarrolladas 

Se mantiene el nivel de los costos del personal 

Incremento en un 20% de los costos del personal 
debido al incremento de oportunidades laborales 

(Elaboración propia) 

Tabla 106: Indicadores-Sensibilidad Costo del Personal 

�-r-...
ta·- : 

COK de 10.64% 

Disminuye 10% 907,577 1,003,901 38.96% 66.38% 1.268 

Constante 841,696 936,678 36.76% 61.69% 1.244 

Incrementa 20% 699,946 792,158 32.02% 51.74% 1.195 

COK de 15.64 % 

����-: �::;
--
, �:: _;,!· �-�w; .. :�: •• �

>-
�·,_ :��·�,;�::' 7i�� ,.:1� ��&0. �

Disminuye 10% 1 658,556 I 913,792 I 38.96% 1 66.38% I 1.217 

Constante 599,773 I 849,768 I 36.76% 1 61.69% 1 1.194 

Incrementa 20% 1 472,649 1 711,828 1 32.02% 1 51.74% 1 1.147 

COK de 25.64 % 

. h;.���2;� . �-�-�]�·: {.:\��/:� i:::�· 2 r:i� �-�· -;��,' i-�� .�i�}}: �
Disminuye 10% 1 299,941 1 757,8591 38.96% 1 66.38% ¡ 1.119 
----

Constante 251,835 I 699,498 I 36.76% 1 61.69% 1 1.098 

Incrementa 20% 1 146,828 j 573,224 j 32.02% 1 51.74% ¡ 1.055 

(Elaboración propia) 

En todos los escenarios presentados en la tabla 106, se verifica que el TIR es 

mayor que el COK y el 8/C es mayor a 1. Sin embargo, en un escenario con COK 

mayor a 32.02% los costos del personal no podrían incrementarse en más de un 

20% ya que ante estos casos el proyecto presentaría un TIR no mayor al COK y el 

8/C menor igual a 1. En la tabla 107, se verifica que incluso ante un incremento del 

46.66% de los costos del personal, el proyecto analizado sería factible. 

Tabla 107: Indicador crítico frente Costo del Personal 

:., .. 
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• Gastos Operativos

Respecto a los gastos operativos que consideran básicamente los servicios 

contratados y los insumos, se analizarán los siguientes tres escenarios presentados 

en la tabla 108. 

Tabla 108: Escenarios - Gastos Operativos. 

Disminución del 10 % debido a la optimización 

operacional 

Se mantiene el nivel de los gastos operativos 

Incremento en un 20% debido al uso excesivo 

de los insumos y servicios contratados 

(Elaboración propia) 

Tabla 109: Indicadores-Sensibilidad Gastos Operativos 

COK de 10.64% 

e!·-··
� �· . . 

Disminuye 10% 854,329 949,642 37.14% 62.44% 1.248 

Constante 841,696 936,678 36.76% 61.69% 1.244 

Incrementa 20% 816,432 910,749 36.01% 60.19% 1.235 

COK de 15.64 % 

�,·-r-;·_� ·.· .... -.:- ·:.�-�·-·· .•, "�-. . .• ·- :�. · .. :::.{� .1...- ·- ,._�,:.,· ... � ....... ,, �..c.r.ut....!�.�� �-- - > • ..M. ...-..-..;J, -.a:,.�;......:: 
Disminuye 10% 610,817 862,031 37.14% 62.44% 1.198 

Constante 599,773 849,768 36.76% 61.69% 1.194 

Incrementa 20% 577,684 825,244 36.01% 60.19% 1.185 

COK de 25.64 % 
�-- ·,-;•r·.:<:-.::¡,:�v-"' .. �-� -�,.-,· ··.:....,,. '· ;r�r-:a• ,,...r_ -· , • • . �-�._._. ,V'\'°" 

L � &. .. • :rr. • -� � •" .r:.-1 4 ., ,> --� , -·•", "" ¡:,,,. 

Disminuye 10% 260,507 710,521 37.14% 62.44% 1.102 

Constante 251,835 699,498 36.76% 61.69% 1.098 

Incrementa 20'6 234,492 677,453 36.01% 60.19% 1.091 

(Elaboración propia) 

En todos los escenarios presentados en la tabla 109, se verifica que el TIR es 

mayor que el COK y el 8/C es mayor a 1. Sin embargo, al presentar un incremento 

del 10% de los gastos operativos en un escenario con COK mayor 36.01% el 

proyecto presentaría un TIR no mayor al COK y el índice de B/C menor igual a 1. 

En la tabla 11 O, se puede identificar que, en escenario más crítico, incluso ante un 

incremento del 261.49% de los gastos operativos el proyecto sería factible. 

Tabla 11 O: Indicador critico frente Gastos Operativos 
&XL& 
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CONCLUSIONES 

Las principales conclusiones a las que se llega con el estudio son las siguientes: 

• En el primer capítulo se pudo identificar la existencia de una oportunidad de

negocio debido al alto nivel de crecimiento del sector fitness en el Perú

incrementando un 20% anualmente y a la arraigada tendencia en las

personas por llevar una vida más saludable. Adicionalmente, se identificó un

índice de penetración bajo a nivel nacional respecto a otros países

latinoamericanos, considerando además que la mayoría de gimnasios que

existen en el Perú están ubicados en la ciudad Lima, se concluye el alto

potencial de crecimiento del proyecto. Acoplando estos puntos con el bajo

nivel de competencia y amenaza que existe en el departamento de Huánuco

debido a la alta barrera de ingreso que existe en el sector, se determina un

óptimo contexto para la implementación del proyecto.

• En el segundo capítulo, se determinó que nuestro mercado objetivo estaría

conformado por jóvenes adultos entre 20 y 39 años, residentes en los

distritos de Huánuco, Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. María del Valle

y Pillcomarca, pertenecientes a estilos de vida sofisticados y modernos

quienes se caracterizan por valorar su salud y apariencia personal. De este

modo, se establece un tipo de membresía Vida que otorga acceso total al

Centro de fitness & wellness, también se define tres posibles servicios extra

dirigidos a satisfacer de un modo más integral el objetivo que busca el

cliente. El precio de la membresía Vida se determinó en 130 soles

mensuales (con IGV), monto accesible para el mercado objetivo al

encontrarse dentro de sus gastos promedios mensuales y al fijarse en un

10% menos del que estarían dispuestos a pagar.

• En el estudio técnico, se consideró el método del centro de gravedad

complementado con el método de Brown Gibson que combina factores

objetivos como el costo de metro cuadrado y otros subjetivos para

determinar estratégicamente que el Centro de fitness & wellness se ubicará

en el distrito de Amarilis. La distribución de las áreas en el layout divide a las

mismas en dos bloques de bajo nivel de interacción por lo que es óptima su

repartición en dos pisos. La edificación del centro se realizará en dos pisos

sobre un área de 165 metros cuadrados que permitirá satisfacer la demanda

(en visitas) crítica durante los periodos analizados.
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• El tipo de sociedad más adecuada para el proyecto es una sociedad

anónimo cerrada, además el proyecto se acogerá al Régimen General del

Impuesto a la Renta al no satisfacer los requisitos del Régimen Especial. El

IGV a pagar del primer año del proyecto resulta mínimo por el crédito fiscal

generado de la inversión del año cero del proyecto, sin embargo, este se

incrementa en ios siguientes años donde el IGV a pagar es solo afectado en

un porcentaje por los gastos realizados. Respecto a las normas legales se

puede ultimar que no hay mayores barreras que impidan el funcionamiento

del Centro por lo que este aspecto no representa mayor dificultad.

• El estudio económico y financiero concluye en la viabilidad del proyecto ante

un escenario exigente que presenta un costo de oportunidad de capital de

15.64% ya que obtiene un VAN mayor que cero (VANE de S/.599,773 y

VANF de S/.849,768), una tasa de retorno mayor al COK (TIRE 36.76% y

TIRF 61.69%), un ratio beneficio costo mayor a uno (igual a 1.194) y un

periodo de retorno de 3.64 años.
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