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RESUMEN

La presente tesis tiene el objetivo de evaluar la viabilidad técnica, econémica y
financiera de la implementacion de un Centro de fitness & wellness nombrado
“Athletic Huanuco Gym” y situado en la provincia de Huanuco.

Este proyecto esta dirigido a personas entre los 20 y 39 afnos de los distritos de
Huanuco, Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. Maria del Valle y Pillco Marca en
el departamento y provincia de Huanuco, 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 Gnico que permita
diferenciar el servicio. Entre los ambientes mas destacados del local, se encuentra
el cine ejercitador, la piscina, los saunas, la sala de ciclismo y la cafeteria; ademas
se brindard programas de acondicionamiento fisico que impliquen el uso de los
equipos de vanguardia y clases dinamicas que permitan el desenvolvimiento
exitoso de los usuarios en sus rutinas. Los beneficios antes mencionados seran
accesibles mediante la “membresia Vida” que el usuario escoja al matricularse.

Adicionalmente, se ofrecera servicios extras de nutricion y psicologia.

El establecimiento estara localizado en el distrito de Amarilis y su edificacion sera
de dos pisos sobre un area de 165 metros cuadrados, clasificando como un centro
de tamano mediano. Las principales operaciones que pemmitiran brindar un
adecuado servicio son los procesos de captacion, inscripcidon, renovacién de
matricula, induccién del alumno, el ingreso y la salida de los clientes.

Athletic Huanuco Gym se constituirA como una organizacién de tipo sociedad
anoénima cerrada (SAC), no contara con un directorio y se situara en el Régimen
General del Impuesto a la Renta (RG).

El estudio econémico y financiero demostré 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 soles con un periodo de recuperacion de 3.64 anos. Al tener una inversion
total de 766,260.99 nuevos soles (representado mas del 95% los activos fijos) se
consideré como aporte de propio el 40% vy lo restante se financié por una entidad
bancaria.

Finalmente, el analisis de prefactibilidad del proyecto permite concluir en la
viabilidad del proyecto siendo este sustentado por la escasa oferta de servicios
similares en la poblacion de Huanuco y la alta demanda insatisfecha en esta
poblacién.
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INTRODUCCION

Desde los ultimos siete anos, se va incrementado el poder adquisitivo de las
personas a nivel nacional, esto se ve reflejado en el posicionamiento de Perti como
lider del incremento econémico en Latinoamérica'. Asimismo, la tendencia en las
personas por llevar una vida saludable esta en aumento ya que la concientizacion
sobre la prevencién de la mayoria de enfermedades cardiovasculares, respiratorias
y otfras van ligadas a esta. También, es importante resaltar que el ritmo de vida
cada vez mas acelerado que llevan las personas no permite gozar facilmente de la
atencion 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 esta
enfocado en la implementacion de un gimnasio fitness que pueda satisfacer la
demanda insatisfecha generada por la escaza oferta de este tipo de ambientes en
la provincia de Huanuco?.

De este modo, la tesis esta organizada estratégicamente en cinco capitulos que en
breve se describiran:

El primer capitulo, estudio estratégico, se definira la mision y vision de la empresa,
se desarrollara un analisis FODA para determinar un plan a seguir. Asimismo, se
analizara el macroentorno y el microentorno empresarial mediante la herramienta
de las cinco fuerzas de Porter.

En el segundo capitulo, estudio de mercado, se definirA el mercado objetivo
mediante una segmentacion adecuada. Se analizara la demanda proyectandola
para los proximos 5 afos y segin esta se definira el porcentaje a cubrir. Asimismo,
se definird las preferencias de la demanda que se obtendran conjuntamente de
encuestas y data histérica. Se analizara a los principales competidores y otros
indirectos.

En el tercer capitulo, estudio técnico, se determinara el tamano y la localizacion
estratégica del local considerando la demanda y otros factores importantes. Se
determinara caracteristicas fisicas como infraestructura, descripcion detallada de
las areas, maquinaria a utilizar, recursos humanos a contratar. Asimismo, se

' Se espera que este afio Peru registre un aumento salarial de 5.7% mientras que la inflacién
llegaria a 2.5%, lo que darla un aumento neto de 3.2%. Per 21- Andlisis de Lantinvex basado en
E)royecciones del FMII. 13 de Febrero del 2013
Mientras que a los limefios la baja penetracion de los gimansios fos sefiala como flojos, en
provincias el problema ha sido la falta de oferta. el rcio.pe/econom 369/
0 -
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determinara la capacidad eléctrica necesaria a instalar. Finalmente, se evaluara el
impacto social y ambiental de la implementacion total del proyecto.

El cuarto capftulo, estudio legal y organizacional, se establecera el tipo de
sociedad y los tramites que se debera realizar para su constitucién, considerando
las normas competentes que afectan el analisis del presente proyecto. También, se
definira la estructura organizacional y las funciones que deberan cumplir los
recursos humanos.

Finalmente, en el quinto capitulo, estudio econémico financiero, se considerara el
capital de trabajo, las inversiones necesarias y las alternativas de financiamiento
para asi determinar los ingresos y egresos. Se elaborara un estado de ganancias y
pérdidas, un flujo de caja y un balance general por el periodo de 5§ afios. De este
modo, se determinara la viabilidad del proyecto al analizar los indicadores de VAN,
TIR, B/IC y el PR.
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CAPITULO 1: ESTUDIO ESTRATEGICO

En el presente capitulo, se analizara las caracteristicas del macro y microentorno,
determinando aspectos que puedan afectar el desarrollo del proyecto. Asimismo, se
fijara la misién, visién y objetivos del centro de fitness® & wellness®.

1.1.  ANALISIS DEL MACROENTORNO
1.1.1.  Factor Econémico

La situacion del Peru se encuentra en un constante crecimiento, pese a los diversos
problemas econémicos expuestos en el mundo, esto se ve reflejado en cémo el
Pera ha logrado responder y superar de manera positiva la crisis vivida en el 2008,
presentando un incremento de 9.8% del PBI al afio 2008 y pese a la crisis
presentada se tuvo un incremento 0.9% al aiio 2009.

Después de la crisis, se evidencia que en los afos 2010 y 2011 se tiene un
crecimiento de 8.8% y 6.9% respectivamente, superando al resto de paises en
Latinoamérica. Posteriormente, pese a la crisis europea que ha golpeado al mundo
se puede identificar que Peru sigue manteniendo su liderazgo en Latinoamérica
proyectando un PBI de 6% y 5.8% para el 2012 y 2013 respectivamente. Elio da
indicio de que la economia esta creciendo con una tasa considerable y pese a
ciertos declives mundiales, se continia en un constante crecimiento.

En la ilustraciéon 1, se muestra la proyeccién
del crecimiento del PBIl para los préximos
afnos mediante un grafico 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 inversiones® en el Perd. llustracion 1: Proyeccion del crecimiento
del PBI 2013 — 2017 en pocentaje.
(Fuente: BBVA Research)

3 Fitness hace referencia a la actividad fisica realizada continua y sostenidamente en el tiempo
para alcanzar un nivel 6ptimo de salud y bienestar fisico.

4 Wellness hace referencia al nivel de balance saludable entre el estado mental, corporal y
espiritual para poder llevar una vida éxitosa.

® Evidenciado en un reporte de la Sunat: Principales indicadores Macroeconémicos 2008 - 2012.
http://inversionistaextranjero.sunat.gob.pefindex.php?option=com content&view=article&id=88
3Aprincipales-indicadores-macroeconomicos-2008-2012&catid—-2%3Adatos-socio-economicos&
ltemid=5&lapg=es
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1.1.2.  Factor Cultural

El sector de gimnasios cuenta con un crecimiento del 20% anual a nivel nacional’,
era considerado como un servicio temporal pues a visperas de verano la demanda
solia triplicarse en muchos casos mientras que luego de esta temporada alta, la
demanda disminuia notablemente. Sin embargo, estudios modernos indican que la
industria de los gimnasios esta dejando poco a poco la temporalidad para mantener
una constante demanda a lo largo del afo®. Por otro lado, el publico femenino
cuenta con una participacion en el sector de alrededor del 55%, ello se explicaria,
en mayor medida, por un tema de estética. Ademas, existe mayor demanda por
parte del publico de entre 26 y 35 afos, 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 afios 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 linea por lo que aumenta la
facturacién y la competencia de los gimnasios; sin embargo los requerimientos que
hace el publico a sus locales son de mayor exigencia, por lo que hay la necesidad
de contar con instructores capacitados que brinden un servicio personalizado®.

® Estudio 0 . t. docnum
’ Entrevista al Gerente general de Gold's Gym.

8 Indica José Antonio de Riveiro.
tt
® Estudio “Mercado de Gimnasios en Latinoamérica” (Fuente: IHRSA)
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1.1.3.  Factor Educacional
En América Latina, la profesién de Personal Trainning (entrenador personal) que se
ocupa de la ensefanza y prescripcion de ejercicios fisicos esta en el apogeo™
segun indica Brian Biagioli, director del National Council of Strengh and Fitness
(NCSF), quien esta convencido de que por fin la gente ha notado de que es
indispensable la instruccion y seguimiento de un buen entrenador personal para
poder estar en 6ptima forma fisica aprovechando al maximo el dinero y tiempo
invertido. En este sentido, la adquisicion 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 certificacion del NCSF se
encuentra estableciendo alianzas estratégicas con paises latinoamericanos para

poder brindar certificacion internacional a los entrenadores personales debidamente
preparados.

1.1.4.  Factor salud

En la primera tabla del Anexo ll: Sobrepeso y obesidad en jévenes adultos, se
puede identificar una tendencia ascendente del sobrepeso y la obesidad a medida
que se incrementa la edad excepto durante la adolescencia y en adultos mayores.
En la segunda tabla, se nota claramente que el exceso de peso en jévenes adultos
de 20 a 29 anos es similar en hombres y mujeres. En cambio, en la tercera tabla,
analizando la informacién de adultos de 30 a 59 afos, 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 caracteristicas predominantes en la zona urbana y se
incrementa conforma disminuye el nivel pobreza.

En base a este andlisis, 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. ANALISIS DEL MICROENTORNO

Para analizar la situacion de la competencia en el sector industrial, se utilizara de
base la herramienta de las cinco fuerzas competitivas basicas'’.

1% 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/

" Las cinco fuerzas de Porter proponen un analisis 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 inversiéon
financiera que se necesita al iniciar. Asimismo, la diferenciacion del producto es otra
barrera en potencia pues las empresas establecidas generan identificacién 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
Huanuco, 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.  Presion de productos sustitutos
En este punto, se evidencia los posibles productos/servicios sustitutos como clubs
deportivos, maquinas 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 mas 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, enfatizara en la

calidad del servicio.

1.2.4.  Poder de negociacion de los compradores
Se identifica el perfil de los clientes en el mercado donde se puede evidenciar la
preferencia por el cuidado de la salud'?. De este modo, el centro de fitness &
wellness se enfocara en satisfacer de un modo integral las necesidades de las
personas residentes en la provincia de Huanuco pertenecientes al NSE A, By C,

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

1.2.5.  Poder de negociacion de los proveedores
Analizando a los proveedores de maquinas y aparatos para gimnasios, se puede
decir que tienen bajo poder de negociacion sobre el sector ya que existe una amplia
lista de posibles proveedores quienes ofrecen diversos tipos de productos. De este
modo, se puede comparar faciimente costos, garantias y servicios de
mantenimiento. Es importante mencionar que al ser la empresa un cliente nuevo y

2 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 misculos era hasta hace
unos afios el principal motivo para dejar el sudor y los bilietes entre pesas y maquinas, hoy la
salud es lo mas importante. 132 Ci ora-s

ol o} 0
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poco representativo para el proveedor, estos estaran inclinados a ejercer poder
sobre la empresa alcanzando un poder de negociacion significativo.

1.3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
1.3.1. Visidon
Ser la empresa lider en la provincia de Huanuco en lo que respecta al mercado del
bienestar fisico otorgando un servicio de excelencia moldeado a las necesidades
del consumidor, brindando experiencia unica a nuestros socios, y manteniendo el
compromiso de responsabilidad social y medio ambiental.

1.3.2. Mision
Ser un gimnasio con la mayor calidad en cuanto a programas de acondicionamiento
fisico para la salud y el bienestar de los clientes, contando con el mejor servicio
personalizado y equipos de vanguardia, sin dejar de lado la constante innovacién
en estos aspectos.

1.3.3. Analisis FODA Tabla 1: Criterios de
evaluacion

Nivel de incidencias

Se analizaran las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas que existen en la empresa a desarrollar. El
calificadon  destripoén
objetivo del presente andlisis es disefar la estrategia de 1 Muy baja
gestion del proyecto. En la Tabla 2: Matriz FODA, se 2 Baja
. =t = 3 Medio
identifican los aspectos relevantes y se califican en la Tabla 5 -
o
3: Matnz EFI de acuerdo a los niveles de incidencias 5 Muy alto
mostrados en la Tabla 1: Criterios de evaluacion.
Tabla 2: Matriz FODA.

—— e ——— " —

IL:' . '!—‘LJLH"”;"‘-—I jﬂ i

El gimnasio a implementar ofrece una Nivel de precio superior al promedio de los

experiencia distinta a las tradicionales sustitutos

La utilizacién de energla renovable motiva méds | Nuevo servicio en el mercado carece de

a los usuarios y reduce costos confianza y credibilidad en el pGblico

Sedi dra d i instalaci

A s Se requiere de un alto costo fijo
modernas
El gimnasio a implementar ofrece unavariedad |No se cuenta con un respaldo financiero que

de membresias permita hacer altas inversiones

OPORTUNIDADES AMENAZAS —

Apertura de sedes de gimnasios prestigiosos en

Tendenclia creciente por el cuidado de la salud

Hudnuco
Situacién econémica del pais en crecimiento, incremento en oferta de méquinas para
sobretodo en provincias ejercitarse en el hogar
Posibles alianzas estratégicas con restaurants, | Avance répido de tecnologia que deje en
spas, psictloros y entidades deportivas obsolescencia algunos equipos de la empresa

Clientes insatisfachos al no existir gimnasios
que cumplan con sus expectativas

Enfrentamiento a alguna crisis econémica

(Elaboracién propia)
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Tabla 3: Calificacion de la Matriz FODA - Matriz EFI
OPORTUNIDADES

3 318 |. 88
s | sEf, |52 [8 | B[
3 288|855 |23 Bleg(2sé
3 2 g1g e |EZ %Eéa‘gs
® %Egﬁicmiggﬁ;gogg
Matriz FODA paraun |3 g §§€>§§.g§§ 5§§.§§3
gimnasio en Huanuco gg ggggzgggsg.gg.ég
AR HH R AR
sgilagls$ gfﬁ§§§§§§
R HH N U]
2 = 2 = i
RN L G
'S o1 02 |03| 04 (M1 |A2]|A3| M

El gimnasio a implementar
ofrece una experiencia F1| 4 4 3 2 2 1 3 3
distinta a las tradicionales

Se dispondra de equipos e

) 3 F2| 3 4 2 4 3 4 2 2
instalaciones modermnas
El gimnasio a implementar
ofrece una variedad de F3| 1 2 3 4 4 3 2 1
membresias
La utilizacién de energia
renovable motiva més a ios Fa| 2 2 2 3 3 2 2 1
usuarios y reduce costos
Suma 8 10 8 10| 9 8 7 6

... |o1| o2 03| 04 [AL|A|Mm3]| M
Nivel de precio superior al |

D1| 4 4 2 1 4 1 2 3

promedio de los sustitutos

Nuevo servicio en el mercado .
carece de confianza y D2| 1 2 4 3 3 2 3 4
credibilidad en el ptblico

No se cuenta con un respaldo
financiero que permita hacer |D3| 1 2 1 2 4 1 2 2
altas inversiones

Se requiere de un alto costo
fijo

Suma 6/ 8| 7| 6l 11l a] 7| 9
(Elaboracion propia)
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Tabla 4: Resultado del analisis FODA

OPORTUNIDADES
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3 | s3|sgi5°3/8¢ é§~§3 5% 8
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Elgimnasio a . Ofrecer membresias
) Promocionar y dar a conocer la . = .
implementar ofrece una e P . diversificadas que permita
- F1 | experiencia unica que brinda el . !
experiencia distinta a las centro (02, F1, F2) cumplir con las expectativas de
tradicionales e los clientes (A1,F3)
Instalar maquinaria de alto nivel
L , . tecnolégico y ofrecer membresias
Se disgandrs dn-saipns.c F2 variadas que permita a los
instalaciones modernas ; 1
clientes cumplir con las
expectativas (04, F2, F3)
El gimnasio a
implementar ofrece una F3
variedad de membresias
La utilizacién de energia
renovable motiva mas a
2 F4
los usuarios y reduce
costos
| 01| 02 03| 0 |a1| a2 |A3| A
. . N Establecer alianzas estratégicas ) .
Nivel de precio superior al - - Fidelizar a los usuarios para
. con diversas instituciones que . -
promedio de los D1 . . Sl que se identifiquen con la
o permitan brindar un servicio mas empresa. (A1, D1, D3)
integro (02, D1) RIRERANES e
Nuevo servicio en el
mercado carece de D2
confianza y credibilidad
en el publico
No se cuenta con un
respaldo financiero que
: D3
permita hacer altas
inversiones
S .
e reqlililere de un alto Da
costo fijo

(Elaboracién propia)
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1.3.4. Estrategia Genérica
Segun describe Michael Porter (1997)' existen tres estrategias genéricas de éxito
potencial para desempeiiarse mejor que otras empresas en el sector industrial:

e Liderazgo general en costos: Consiste en orientarse al objetivo de ofrecer
los costos mas bajos por lo que se necesita instalaciones capaces de
producir grandes volumenes de forma eficiente.

e Diferenciacién: Consiste en la diferenciar el producto o servicio que se
ofrece para hacerlo percibir como unico.

e Alta segmentacién: Consiste en focalizarse sobre un determinado grupo de
compradores para asi poder satisfacerlos con mas efectividad.

Analizando los resultados obtenidos de la matriz FODA, las estrategias estaran
orientadas en lograr una diferenciacién frente al servicio tradicional de los
gimnasios en Huanuco siguiendo tendencias globales que puedan adecuarse en el
cuidado de la salud. La diferenciacion del centro de fitness & wellness permitira a
los clientes percibir el servicio como unico por lo que se establecera un precio
superior al de los competidores.

1.3.5. Metas y Objetivos
Los objetivos estratégicos son:

e [Establecer un clima laboral ameno que permita el apoyo y el trabajo en
equipo de los recursos humanos.

o Establecer y mantener alianzas estratégicas con centros de salud, que
brinden servicio psicolégico y nutricional, en Huanuco.

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

e Definir las principales caracteristicas del centro de fitness & wellnes para
posicionarlo diferenciadamente en el mercado huanuquerio.

Los objetivos ambientales son:
e Promover campaniias de reciclaje y reutilizacion de materiales en el centro.

¢ Migrar tecnolégicamente al uso de dispositivos que aprovechen los recursos
naturales reduciendo costos de energia.

Los objetivos financieros son:
e Recuperar lo invertido en un periodo no mayor a 5 afos.

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

' Estrategia Competitiva: Técnicas para el Andlisis 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 afos y asi mas adelante determinar el tamario del
centro de fitness & wellness. De este modo, se analizara a detalle el servicio a
ofrecer y las caracteristicas del consumidor para poder realizar una adecuada
segmentacion del mercado. En base a la segmentacién, se cuantificara el mercado
objetivo y el nivel de la oferta que existe para poder estimar la demanda
insatisfecha, esta sera afectada por la participacion de mercado para obtener la
demanda del proyecto. Finalmente, se analizaran los canales de distribucién, el
precio, y la promocion y publicidad del gimnasio.

2.1. EL MERCADO
Huanuco es una regién andina con clara oportunidad de inversion ya que durante
los ultimos afios la regién ha mostrado una evolucién acelerada sobre los indices

oo de competitividad regionales (ICR), véase la
0w - ilustracion 3. Ademas, los niveles de
- exportacion de esta regiébn cada vez son
040 - 03t 0.33 "3  mayores y su ubicacion estratégica le permite

2w actuar como un eje de conexién entre la

0.0 Y a2x%
023 024 = . , .
i Selva Central y Lima, reportdé el Concejo
(X[} .
T s senie e e Nacional de Competitividad en informe 2013.
@@=l R Hemocd Promasbko ICR sosim ciopo 100018l . )
llustraci6n 3: Evolucién ICR- Huanuco De acuerdo a un estudio realizado por el

(Fuente: CNC) BCR™ a inicios del 2013, el indicador de
actividad econémica de la regiéon de Huanuco evidencié un incremento del 3.8%
explicado por el desempefio favorable de todos sus sectores. También, se identificd
un aumento de los créditos personales en 12%.
Como evidencia de esta situacidon oportuna se identifica el proyecto de inversion
que inicié en Marzo del 2012 por parte del grupo Interbank para edificar el primer
centro comercial en esta region: Real Plaza Huanuco. Adicionalmente, el grupo
Brescia gestiona el proyecto de implementar un centro comercial “La Rambla” que
terminaria a mediados del 2014'.

 Sintesis Econémica Huanuco - 2013.

http://Mmww.bcrp.qob. pe/docs/Sucursaies/Huancayo/2013/sintesis-huanuco-01-2013.pdf

' Real Plaza sera el primer centro comercial en Hudanuco. http://www.genearaccion.com/
noticia/149887/ real-plaza-sera-primer-centro-comercial-huanuco
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Huanuco es reconocida como una ciudad

0%
Es
que explota la agricultura y la ganaderia  *™ = i
gracias a las condiciones naturales que -
favorecen su situacion; sin embargo, se .,
debe reconocer que durante los ultimos 1o I l o™ '
- av
afios el sector de servicios concentra un T B B w o
. %f N AP
alto nivel del PBl y de empleo, ver . S & F
ilustracion 4 llustracion 4: Indicadores principales
' (Fuente: INEI. CNC)
2.1.1.  Incremento de participacion de la industria gimnasios

La participacién de los gimnasios en Latinoamérica tiene un crecimiento sostenible
entre el 15% y 20% durante los ultimos afios'™. De acuerdo a un estudio de
mercado fitness realizado en América Latina durante el 2008 y el 2011, las
compaiiias lideres en la industria de gimnasios habrian crecido en mas de un 75%
logrando tener ventas alrededor de los 650 millones de ddlares, proyectando un
crecimiento de

Brizis  Sw i) te el — e i g g T

344% para el ke
Argeacins P —

2012. En la Colavna
ilustraciéon 5, se iyl e

Terg Wem v
puede reconocer Ecvader ) USE 6

I t Liate Fica $ ze : f i 5‘) A i‘l()'" 10 ' ‘) ‘

Claramente que Venezuetla ) & s i (.'3‘;.) b éuo W‘!llur“”w

los paises de Rep Devimesra e T
Fardgeasy B 4

mayor facturacion

Bua e
son Brasil vy "

. ruguay o B
México lo que es Apnwsii B 186
consecuente ya g bt

8] 758 Sl F50 THOr 1268 Y80 1749 2000 22850 ZH06

que cuentan con jlustracién 5: Facturacion (en millones) de la industria gimnasios
economias de en Latinoamérica. (Fuente: IHRSA)

mayor escala. Sin embargo, es importante mencionar que Peru es considerado uno
de los paises mas pujantes junto con Chile.

'8 Entrevista a Ulises Fontanini, master de franquicias y director general de Uruguay, Argentina,
Chile y Sur de Brasil Vivafit, en The Intemational Health, Racquet and Sportsclub Association.
http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/industria-del-fitness-mueve-us5600m-en
america-latina-el-201 1
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Respecto a los indices

3 s I
de penetraciéon en este ¢ .
. b .

mercado, Argentina es el -
pais lider ya que el 5.7% .
de su poblacién asiste al

. . X By ] .
gimnasio; mientras que Osian PENETRACION MEDIA

o

en el Peru el indice de ot 117 /o
penetracion es de 1.4% s |
lo que nos ubica por o e 1.
debajo de la penetracién ‘ : —
media (ver ilustracién 6: verazasto N
Penetracion media.). Es B

impactante la cantidad  Wustracién 6: Penetracion media. (Fuente: IHRSA, 2013)
de gimnasios establecidos en otros paises de América Latina frente a los que se
encuentran en Perd ya que apenas representan un 2.4% del total. Los puntos antes
mencionados nos llevan a la conclusién de que si bien el sector de los gimnasios es
un mercado incipiente la oportunidad de crecimiento que existe en nuestro pais es

realmente alta'’.

2.1.2. Participacion del sector gimnasios en el PBI
Es importante mencionar que, la contribucién al crecimiento del PBI del 2012 crecié
en 6.29% acumulando con ello 14 anos de alzas consecutivas. En la tabla 5,

podemos ver que el total del PBl  Tabla 5: PBI total 2012. (Fuente: INEI-BCR)

para el 2012 fue de 204,833 Peru: PBI Trimestral y Anualizado
millones de ddlares, mientras QUe | rymestres | mans [T T Tpe s TERE

. uss Si. cambio uss
un reporte de la International, |Gz 46793 | 127,756 | 268174 | 47,639
2012-1 50.335 | 137.279 | 266499 | 51512

Racquet and Sportsclub Z012-M 49,970 34,422 2.61735 51,35
o . 012- | 52.584 | 140.405 | 258381 | 54.340
Association (IHRSA) sostiene que | TOTAL | 199,682 | 539,863 | 263562 | 204,833

en ese afo en el Pery el sector de Fitness movié 115 millones de délares™. Es asi
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 aun bastante menor a la
que registran otros paises latinoamericanos.

7 Reporte acerca del Mercado Fitness por “The Intemational Health, Racquet and Sports club
Association” (IHRSA) http://ww.ihrsa.org/latin-american-report/

® Peri 21: Los gimnasios en el Peri movieron US$115 millones durante el 2012
http://laprensa. pe/economia/noticia-gimnasios-peru-movieron-us115-millones-durante-2012
10205
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2.2. EL CONSUMIDOR
El presente proyecto esta dirigido a personas que residen en la provincia de
Huanuco, que se preocupen por cuidar su salud y su imagen corporal. En breve, se
estudiara el perfil de las personas residentes en esta provincia, para poder
identificar el comportamiento de estos y asi ofrecer un producto adecuado.

2.2.1. Perfil del Consumidor

En este punto, se hara referencia a los estudios realizados por Arellano Marketing
en el Peru con el objetivo de dar a conocer el comportamiento de los individuos
ante la interaccion de diversas variables, esta personalidad grupal es denominada
como Estilo de Vida.

Segun estos estudios, el consumidor esta clasificado dentro de 6 estilos distintos de
vida: los sofisticados, los progresistas, las modemas, los adaptados, las
conservadoras Y los resignados. Estos estan clasificados segun sexo, NSE y segun
la actitud, proactiva o reactiva, que lleven en su vida. (Ver ilustracion 7: Estilos de
vida en el Peru.)

[STILOS DE VIOA PROACTIVOS ESTROS OE VIDA REACTIVOS

= m - m -
llustracion 7: Estilos de vida en el Peri.
(Fuente: Arellano Marketing)

Teniendo en cuenta el tipo de servicio que brindara el centro de fitness & wellness,
se analizé la direccion del mismo hacia los consumidores sofisticados y las
modernas que segun el estudio de Arellano Marketing pertenecen en su mayoria a
alos NSE B y C. En la tabla 6, se presentan las caracteristicas de las personas con
estos estilos de vida.
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Sofisticados

Modernas

~_acogedores y buena atencion

Consideran la publicidad “boca a boca”

Publicidad —Aprecian la publicidad que informe sobre

tareficacia del producto

Aprecian uso del humor inteligente

Deseos Cuidan de su apariencia y salud Valoran su apariencia y la salud personal
Se aventuran a probar novedades Abiertas al mundo para experimentar
Valoran la calidad, innovacion, tecnologia Buscan legitimidad social

Servicio y la marca
Prefieren la exdusividad, ambientes Valoran la experiencia en el punto de

venta
Exigentes con las promesas

Desarrollar imagen de marcar Yy
productos hacia la deseabilidad

Les interesa encontrar cupones y tips en
periddicos o revistas

Consideran el precio como indicador de

Atraidas por productos saludables a

Precio calidad costo similar de los tradicionales
Valorap los descuentos en ocasiones Participan en ofertas y promociones
especiales

(Elaboracién propia)

Para determinar el perfil del consumidor del centro de fitness & wellness, se
proces6 205 encuestas realizadas en el departamento y provincia de Huanuco (Ver
Anexo I: Encuesta); ademas se entrevistd 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 continuacién, se detalla
el célculo del tamaio de la muestra para obtener resultados significativos:
e Calculo del tamario de la muestra:

El tamariio de la poblacién (N) se definié como la cantidad de habitantes proyectada
de la provincia de Huanuco para el primer afio'. El nivel de confianza requerido se
estableci6 en 1.64 y el error de estimacién en un 5.7% siendo estos valores
suficientes para obtener resultados relevantes sin exceder en la cantidad de
encuestas. Finalmente, los niveles de proporcién de aceptaciéon y su complemento
se fijan en 0.50 para reflejar la situacion mas critica; véase la ilustracion 8:

Yaciabies: B Nx ZR xpxaq

N: Tamafio de la pobladidn = 297,784 = ExN-1)+2E xpxa
Z: Nivel de confianza = 1.64

p: Proporcién de aceptacion = 0.50

q: Proporcén complemento = 0.50 Reempiarondo:

d: Error de estimaciéon = 0.057

n: Tamafio de la muestra n=205

llustracién 8: Tamaiio de muestra. (Elaboracién propia)

Luego de analizar y procesar las encuestas y entrevistas, se detecté como
segmento de interés al consumidor residente en los distritos de Huanuco, Amarilis,
Chinchao, Churubamba, Sta. Maria del Valle y Pillcomarca, en un rango de 20 a 39
afos, con un estilo de vida sofisticado y modemo, y perteneciente a NSE By C.

'9 Ver llustracién 21: Poblacion proyectada de los distritos elegidos para los afios 1y 5.
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El procesamiento de las encuestas revelé que la mayoria de personas dispuestas a
ir a un gimnasio se encuentran en el rango de 20 a 39 afios, dato que coincide con
el factor cultural descrito en el analisis del macroentorno. Asimismo, el analisis de
los datos evidencié que, si bien las personas con mayor poder adquisitivo estan
dispuestas a pagar un mayor monto por obtener una membresia, no hay una
diferencia significante entre los montos que disponen a pagar mensualmente las
personas de NSE B y C; véase la ilustracion 9. De este modo, se considerara la
posibilidad de fijar un precio estandar de membresia.

, Precio a pagar por NSE (soles)
s/. 147

5/.126

i
- {

' NSE B NSE C !

llustracién 9: Precios diferenciados por NSE.
(Elaboracion propia)

En base a un estudio realizado por APEIM a mediados del 2013 sobre los niveles
socioecondmicos en el Peru, se validoé que los precios identificados en la ilustracién
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,
diversiéon, servicios culturales y de ensefanza’ de 460 y 192 nuevos soles
respectivamente; ademas 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 segun el nivel socioeconémico.

Tabla 7: Perfil de los gastos promedlos segun NSE en todo el Pert

vaol Nurerits - gusto pramedio | 9464 983  S.637 | S.67 | 5508 e bl e
Gwoz Mycm—mmm Si.76 54162 8.97 ! S/ 106 3185 1 8186 SI 45
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(Fuente: APEIM)
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Al profundizar el andlisis de estos segmentos se identificé las diferencias
motivacionales por la que asistirian a un gimnasio y las caracteristicas que
consideran primordiales cuando analizan un gimnasio: la mayoria de las personas
del NSE B acuden a los gimnasios para eliminar el stress y consideran como una
caracteristica diferenciadora los aparatos y equipos instalados; finalmente, las
personas de NSE C recurren a un gimnasio para alcanzar un estado fisico
saludable y la variedad de actividades que puedan realizar en estos centros es el
factor primordial para ellos. De este modo, se consideré6 segmentar el mercado
teniendo en cuenta estos dos niveles socioeconémicos.

2.2.2. Segmentacion de Mercado Objetivo
Como conclusién de todos los andlisis previos, nuestro mercado objetivo estaria
conformado por jovenes adultos entre 20 y 39 aios, residentes en los distritos de
Huanuco, Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. Maria del Valle y Pillcomarca;
pertenecientes al NSE B y C, con un estilo de vida moderno y sofisticado; ellos no
reciben un servicio de gimnasio fithess adecuado que les permita satisfacer sus

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

consumidor objetivo:
Tabla 8: Ficha del consumidor

= — AlfldD IS 10 - A0 as
Segmentaciéon Demogréfica
Edad Entre los 20 y 39 arios
NSE ByC
Sexo Masculino y Femenino
Segmentacién Geografica
Distrito LHuénuco. Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. Maria Valle y Pillcomarca
Segmentacién Psicografica
Estilo de vida | Sofisticados y modemas, con actitud de ir al gimnasio

(Elaboracién propia)
En las ilustraciones de la 10 a la 14, se presentan graficas tabuladas de las
encuestas realizadas a las personas entre los 20 y 39 aiios, pertenecientes a los
NSE B y C que residen en los distritos de Huanuco, Amarilis, Chinchao,
Churubamba, Sta. Maria del Valle y Pillcomarca, y tengan la actitud de ir al
gimnasio.
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Frecuencia
15.47% i

@1 a 2 veces por semana

© 3 a4 veces por semana

5 a 7 veces por semana

llustracion 10: Frecuencia de asistencia
(Elaboracion propia)

. Caracteristica mas valorada |

1%
; ® Equipos / Aparatos

« Atencion del personal

© Variedad de actividades

B Ubicacion

B Precio
" Instalaciones
Otro .
b, b WP S . w1
llustracion 11: Caracteristicas mas apreciadas por el ptblico objetivo
(Elaboracion propia)

! Prioridad en la inscripcién
"- 2%

@ Salud

= Estético

© Recreativo

® Eliminar stress
@ Rehabilitacién

llustracion 12: Motivo de asistir al gimnasio
(Elaboracion propia)

Forma de entrenamiento |

® Entrenador personal

* Forma libre

llustraciéon 13: Forma de entrenamiento
(Elaboracion propia)
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Las actividades preferidas

= Natacion
Danza / aerobicos
Sauna
Cine ejercitador
® Maquinas

llustracion 14: Actividades de mayor preferencia.
(Elaboracién propia)

2.3. EL SERvICIO

2.3.1.  Principales aspectos
El presente trabajo esta referido a la implementacién de un Centro de fithess &
wellness en la provincia de Huanuco donde los clientes podran cuidar su salud y
estética de un modo integral mejorando la calidad de vida que llevan mediante una
experiencia recreativa. La marca del establecimiento sera “Athletic Hudnuco Gym”.
El nombre es relevante ya que la primera palabra, hace
mencién a una persona que le gusta hacer deporte pues
antiguamente era atribuida a aquellos que tomaban parte en
los juegos publicos de Grecia y Roma; la segunda palabra
indica la ubicacion, y la ultima al tipo de establecimiento. El

principal objetivo que se tendra en cuenta es lograr que el publico asistente asocie
el ejercicio y el placer como una sola idea. Finalmente, para que el mercado
objetivo alcance un mayor nivel de identificacion con el centro, el logo del
establecimiento muestra en el medio la mas célebre escultura huanuquena: las
manos cruzadas, haciendo aluciéon al sentido de equilibrio; a los alrededores se
plasma la marca del establecimiento mostrando los colores de la bandera de
Huanuco: crema y verde nilo.

2.3.2.  El producto desde la perspectiva de comercializacién
Conforme al avance del tiempo, los centros dedicados a la practica deportiva y
salud han ido evolucionando adaptandose segun 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, surgido la competitividad entre los gimnasios por lo que se
sometieron a continuas actualizaciones y modificaciones; de este modo, se podia

apreciar a los gimnasios tradicionales y a los nuevos Centros de Fitness con
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objetivos mas amplios que no solo incluian la potenciacion fisica 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 mas amplios y
con mas variedad de productos. Se debe mencionar que estas ultimas diferencias
no son tan marcadas ya que las terminologias antes mencionadas también son
usadas como estrategia de marketing. A continuacion, se presentan las tablas 9 y
10 que indican los conceptos y los espacios mas frecuentes en los distintos tipos de
centros:

Tabla 9: Conceptos de términos.

Conceptos

Espacio fisico destinado a la practica de deporte. Para ello es posible que dispongan de

Gimnasio sala de musculacién, sala cardiovascular, sala de artes marciales y de aerébic.
Fitness Es el centro que aplica el conjunto de técnicas fisicas, psicolégicas y sociales que
Center aseguran la salud individual y por ende la salud social.
Conlio &8 Es el centro que aplica el conjunto de técnicas fisicas, psicolégicas y sociales que
aseguran la calidad de vida de sus clientes, entendiendo calidad de vida como un
fitness & 7 . . T . -
i concepto multidimensional incluye todos los &mbitos de la vida humana (salud, disfrute,
Wot— relax, bienestar, etc).
(Fuente: Gestion Deportiva)
Tabla 10: Espacios frecuentes en cada uno de los centros
Centros
. Centro de
) - Fitness
Gimnasio fitness &
Center
wellness
Sala Artes Marciales (Karate, judo, taekwondo) X
Sala Actividades dirigidas (aerobicos, steps™) X X X
Sala Ciclismo X X
Sala Pilates® X X
Sala Gimnasias suaves (yoga, taichi) X X
Zona aguas (pscinas) X
Zona spa, relax (saunas, bariios de vapor) X
Zona aparatos de musculacion X X X
Zona cardiovascular X X X
Zona médica (medico, fisioterapeuta) X X
Zona estética (peluquaera, técnico estética) X
Zona restauracion (cocinero, barman) X
Zona de ocio (terrazas, tiendas) X

(Fuente: Gestién deportiva)

%0 E] término steps consiste en la secuencia de ejercicios que tiene como base principal las
subidas y bajadas de un plataforma rectangular elevada. http./Www.oxforddictionaries.com/
2! Pilates hace referencia a un sistema que une el dinamismo y la fuerza muscular con el control

mental, la respiracion y la relajacion. hitp://www planetapilates.com/
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2.3.3.  Principales caracteristicas del servicio

En el andlisis del consumidor, se identifico 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 mas integral y estén dispuestos a pagar un monto adicional por
ello. De este modo, se establece el tipo de membresia “Vida” que brinda acceso
completo a todas las areas y servicios ofrecidos en las instalaciones de “Athletic
Huénuco Gym’.

De acuerdo a las encuestas realizadas, se pudo determinar las actividades
consideradas como mas importantes para el publico objetivo. De este modo, se
presenta en la tabla 11 la gama de beneficios que tendran los miembros del centro:

Tabla 11: Beneficios de membresia VIDA
Membresia VIDA

Piscina Sauna Cine Ejercitador | Ciclismo Baile Rutina
Sala ciclismo Area Miquinas Area Fuerza Aerdbicos Pilates Asesoramiento
Sala alegria Cafeterla Vestuarios Yoga Artes marciales | Control mensual

Entrenador Personal Psicolégico Nutricién
* Los servicios extra requieren pago adicional

(Elaboracién propia)

En breve se detalla mejor los distintos servicios brindados por en el Centro de
fitness & wellness:

A. Uso libre de todas las areas del Centro de fitness & wellness: Los usuarios
con membresia VIDA podran hacer uso libre de todas las areas disponibles en
Athletic Huanuco Gym.

e Piscina: Se contara con la primera y Unica piscina temperada en Huanuco
de tamaio pequefno-mediano que permitird que los usuarios puedan tener
un entrenamiento integral.

e Sauna: Estara a disposicion de los usuarios dos saunas secos, uno para
damas y otro para caballeros, para que puedan disfrutar de la experiencia al
maximo.

¢ Cine ejercitador: Se contara con un ambiente lleno de maquinas de cardio
para el uso de los miembros que deseen hacer ejercicio mientras disfrutan
de una pelicula. Este ambiente también permitira que el cambio de vida para
las personas sedentarias no sea tan drastico y se sientan motivadas a
ejercitarse.
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e 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.

e Sala alegria: Ambiente a disposicion de los usuarios para que puedan hacer
abdominales u otros ejercicios siempre y cuando no esté siendo usado para
las actividades grupales.

o Area de maquinas: Estara a disposicién de los usuarios un amplio ambiente

lleno de diversas maquinas para que puedan ejercitar y desarrollar sus
musculos. Se podra distinguir entre las maquinas de piernas, brazos y las de
cardio.

e Area de fuerza: Se contara con un amplio ambiente acondicionado con

diversos tipos de maquinas que permitiran focalizar el trabajo de los
usuarios en zonas. También, contara con un espacio destinado al
levantamiento de mancuernas y pesas, y otro para abdominales.

o C(Cafeteria: Se contara con un pequefio ambiente confortable y acogedor
donde se ofrecera alimentos organicos, ensaladas, frutas, bebidas naturales
y otros que faciliten a los asistentes una sana alimentacion.

e Vestuarios: Se contara 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 seran accesibles a todos los
usuarios, la duracion de las sesiones es de 50 minutos y seran dictadas con
distinta frecuencia semanal. Para formar parte de estas sesiones, los usuarios
interesados deben separar su cupo en recepcion entre los 30 y 5 minutos antes
de iniciada la actividad. Estas sesiones en bicicleta se llevaran a cabo en la sala
de ciclismo y todas las demas en un amplio ambiente llamado “sala alegria”.

o Baile: diversos profesores de la especialidad brindaran sesiones de baile a
los usuarios interesados. La frecuencia para esta actividad se establecié en
18 sesiones a la semana, pues tras el andlisis de los consumidores se
concluyé que esta actividad es una de las mas apreciadas por los usuarios.

e Aerobicos: un profesor de la especialidad brindara clases de steps a los
usuarios interesados, esta actividad también se llevara a cabo en la sala
alegria y el proceso de separacion de cupos es el mismo. La frecuencia de
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esta actividad se establecié en 6 sesiones semanales como complemento a
las sesiones de baile.

e Ciclismo: un especialista en ciclismo se acercara al centro de fitness &
wellness a brindar sesiones en bicicletas estacionarias, el especialista
diversificara 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 apreciacién del consumidor y a la facilidad de contar con un
ambiente en especifico para esta actividad.

o Pilates: una especialista se acercara al centro para brindar sesiones de
pilates que permitan la focalizacion del ejercicio de los clientes. La
frecuencia de estas sesiones

e Yoga: una especialista se acercara al centro para brindar sesiones de yoga
que permitan la relacion de los clientes. Se establecio la frecuencia de estas
sesiones en 3 sesiones semanales nocturnas para un mayor
aprovechamiento por parte de los usuarios.

e Artes marciales: un especialista brindara clases dinamicas de artes

marciales 3 veces a la semana.

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

ATHLETIC HUANUCO GYM

ACTIVIDADES GRUPALES

| - RCO S L ERY 3 SABADC DOUMINGO

690 - 700 | Balke1 [CkSemo1| Baile1 |Ciklemo2| Baie1

740 - 800 | wDEO VIDEO VIDEO VIDEO VIDEO

810 - 9.00 | swep Bae 1 Step Baile1 Step Baule 1
9.10 - 10.00| CicBamo 1 | CicSemo 1 | Ciciiamo 1 | CicBsmo 1 | CicBamo 1 Step Baile 1

10.10 - 11.00| Baie3 VIDEO Basle 3 VIDEO Baile 3 | Clcismo 3 | A Marciaies
14.10 - 12.00| AMarciales| Puiates Prlates Pilates | AMasciales| Pilates Baile 2

12.10 - 13.00
13.10 - 15.00
15.10 - 17.00

17.30 - 18.20| Bate? Baile 3 Bale 2 Baile 3 Bone 2
18.30 - 19.20 | CicBsmo 2 | Cicismo 2 | CicBemo 2 | Cicliamo 2 | Ciclismo 2
16.10 - 20.20| Piates Barle 2 Prates Baile 2 Barle 3
20.30 - 21.20| Cichemo 3 | Ciliemo 3 | Cicsmo 3 | CicBemo 3 | Ciklemo 3
2130 - 22.20| VYoga Step Yoga Step Yoga

llustracién 15: Horario semanal de Clases Grupales.
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C. Evaluacion Fisica:

Rutina: El entrenador especialista estara encargado de diseiar una rutina
apropiada para los miembros del centro, se seguira un formato
estandarizado para que los usuarios tengan acceso diario a su rutina.

Asesoramiento: El entrenador especialista guiara en un principio a cada

miembro para indicarle el uso correcto de cada maquina de su rutina.
Posteriormente, supervisara los ejercicios que realizan los miembros del
centro asesorandolos cada vez que sea necesario.

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

medidas. Posteriormente, cada mes vuelve a pasar este control para ver el
progreso del usuario. Esta inspeccién se lleva a cabo en un pequefio
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

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

usuario desee.

Entrenador Personal: Consiste en asesoramiento y guia personalizada por

un entrenador personal que todo el tiempo de la sesion se dedica al
preparamiento fisico de un usuario, lo apoya con los ejercicios mejorando
los resultados que este pueda obtener.

Servicio de Nutricion: Consiste el asesoramiento personalizado de un
nutricionista que guiara y gestionara una correcta alimentacién en los
usuarios. Para brindar este servicio se establecera alianza estratégica con
consultorios o centros de salud que faciliten la atencion personalizada de los
pacientes en sus propios centros.

Servicio Psicolégico: Este servicio orientara de forma personalizada una
correcta actitud de cambio en los usuarios para que puedan adaptarse con
mayor facilidad a una vida mas saludable. También, analizara la salud
mental del paciente y en caso presente enfermedades graves se procederia
a derivarlo. Se tendran controles especificos en cada sesiéon para analizar el
avance de los usuarios. Para brindar este servicio se establecera alianza
estratégica con consultorios o centros de salud que faciliten la atencién
personalizada de los pacientes en sus propios centros.
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2.4. ESTIMACION DE LA DEMANDA DEL PROYECTO
Para poder calcular la demanda del proyecto, primero se considerara la demanda y
la oferta del mercado para observar si en la actualidad existe demanda insatisfecha.
Sobre este, se establecera un porcentaje objetivo a tomar de acuerdo a ciertos
parametros convenientes, esta sera la demanda final del proyecto.

2.4.1. Estimacion de la Demanda
En un principio, se proyectara la poblacion del departamento de Huanuco para
luego segmentaria segtn ubicaciéon geografica, edad y NSE. De este modo, en la
tabla 12 se presenta la poblacién del departamento de Huanuco censada en los
ultimos cinco censos, se trabajara con esta informaciéon para minimizar el error:

Tabla 12: Poblacién real de Huanuco (habitantes)
! Poblacion real del departamento de Huanuco
1961 1972 1981 1993 2007
349,049 426,628 498,532 678,041 795,780
(Fuente: INEI)

Para proyectar la poblacién de Huanuco, se utiliz6 el método de regresion
analizando distintos tipos de regresiébn para escoger el que mejor se ajusta
comparando el R2. Para mas detalle ver el Anexo lll: Regresiones analizadas para
la proyeccion de la poblaciéon, donde se analiza la regresion lineal, exponencial y
polinémica de grado dos y tres.

En base a los resuitados, lo mas 6ptimo seria considerar la regresioén polinémica de
grado tres o dos ya que presentan mayores correlaciones (R? = 0.99) cuando se
analiza los datos histéricos; sin embargo, al proyectar la poblacién en unos cinco
ainos, se observan incongruencias como el decrecimiento de la poblacién mientras
que el INEI proyecta un crecimiento. De este modo, se opté por considerar la
regresion lineal ya que presenta una correlacion aceptable y congruente al

proyectar el periodo de cinco anos, véase la ilustraciéon 16.

l Método de regresién lineal

y = 10,164.7618x - 19,605,083.7578
3900000 Rz_=_0¢987q

700000 -——

600000 -

=5

400000

300000 = v i ¥ * ]
1350 1960 1970 1980 1990 2000 2010

llustraciéon 16: Regresién elegida. (Elaboracién propia)
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En la tabla 13, se presenta el nivel de habitantes proyectado para los cinco afos del
proyecto en base al analisis de regresion.

Tabla 13: Proyecci6n de Ia poblacién de Huanuco.
Proyeccion de la Poblacion de Huanuco (habitantes)
Afio 1 Afio 2 Afflo 3 Afio 4 Aflo 5
876,912 887,077 897,241 907,406 917,571
(Elaboracién propia)

A continuacion, se presenta la ilustracion 17 que muestra la distribucion de los
niveles socioeconomicos en el Departamento de Huanuco en base a un estudio
realizado por APEIM a mediados del 2013. En base a estos datos, mas adelante se

procedera a cuantificar el mercado objetivo.

DISTRIBUCION DE PERSONAS URBANAS POR
NIVELES - DEPARTAMENTO DE HUANUCO

. 0.30% 5.30%

®m NSE A
“ NSE B

NSE C
“NSED
mNSEE

llustracién 17: Distribucién de personas urbanas por NSE en Huanuco.
(Fuente: APEIM- 2013)

De acuerdo a la poblacién proyectada, se presenta en la siguiente tabla 14 Ia
demanda proyectada de acuerdo a la segmentaciéon descrita en el punto 2.2.2:
Segmentacion del Mercado Objetivo
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De este modo, considerando las personas residentes en los distritos de Huanuco,
Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. Maria del Valle y Pillcomarca, pertenecientes
al rango de edad entre 20 y 39 afios dentro de los NSE B y C, se obtiene un
mercado disponible presentado en la tabla 15:

Tabla 15: Mercado disponible.
- Mercado disponible de Huinuco -
. Afo1 _ Afo2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
23,757 24,032 24,308 24,583 24,859
(Elaboracién propia)

Seguidamente, para obtener el mercado objetivo, el mercado disponible hallado en
el punto anterior se ha multiplicado por la proporcidon de personas que irian a un
gimnasio®. En la tabla 16, se presenta la proyeccion del mercado objetivo que se
utilizara proyectar el nivel de membresias del Centro de fitness & wellness.

Tabla 16: Mercado objetivo.

g— Mercado objetivo de Huanuco
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Affo §

20,906 21,149 21,391 21,633 21,875
{Elaboracién propia)
2.42. Estimacion de la Oferta
La oferta de gimnasios en la ciudad de Huanuco es minima, siendo la mayoria de

estas empresas informales y muy pequefias. Esto es sustentado en un estudio
realizado donde se refleja que, a diferencia de lo que sucede en Lima, las
provincias del Pert sufren una escasa oferta de gimnasios lo que genera gran
poblacion insatisfecha”®. De este modo, se hall6 como competidor principal a la
empresa NOVO GYM ubicado en el distrito de Huanuco, la oferta estimada por este
centro es realmente baja ya que el local ubicado en el Jr. Dos de Mayo 744 —
Huanuco, tiene un aforo de solo 40 personas con un local que no sobrepasa los 80
metros cuadrados. Por este motivo, el analisis para estimar la oferta considerara

también centros deportivos®* que vendrian a ser competidores indirectos.

En la tabla 17, se determina la oferta proyectada en membresias para
posteriormente poder calcular la proyeccion de las membresias del Centro de
Fitness & Wellness. Para el calculo, se consideré que se utiliza la capacidad

promedio que presentan los centros competidores:

2 En base a la encuesta, el 12% de la poblacion segmentada no asiste al gimnasio.

2 Pprovincias Fitnes. Entrevista a distintos gerentes de cadenas de gimnasios.
hitp://elcomercio.pe/economia/s7 1369/noticia-solo-dos a-100-peruanos-van-al-gimnasio

% Centros deportivos en base a los datos de Perti en nimeros.
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Tabla 17: Oferta en Huanuco (en membresias)

Oferta de membresias en Huanuco
Competencia Capaciiad | Wembresias anuales
Novo Gym 40 480
Complejo deportivo 1 80 960
Complejo deportivo 2 80 960
Total 2400

(Elaboracién propia)
Se proyecta la oferta de visitas hallada en el punto anterior considerando datos
histéricos que establecen un 5% como el promedio de crecimiento® para los
siguientes afios, ver tabla 18:

Tabla 18: Oferta proyectada (en membresias)

Oferta de membresias proyectada
Aflo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Aflo 5
2,400 2,520 2,646 2,778 2,917
(Elaboracién propia)

2.4.3. Demanda Insatisfecha
Para calcular la demanda insatisfecha de las membresias, se afecta la estimacion
de la demanda (ver Tabla 16: Mercado Objetivo de Huénuco) con la oferta de
proyectada de membresias (ver Tabla 18: Oferta proyectada en membresias) para
obtener la demanda insatisfecha respecto a las visitas, ver tabla 19:

Tabla 19: Demanda insatisfecha (en membresias)
Demanda Insatisfecha de Membresias

Affo 1 Aflo 2 Aflo 3 Afo 4 Afo 5
Mercado Objetivo 20,906 21,149 21,391 21,633 21,875
Oferta Estimoda 2,400 2,520 2,646 2,778 2,917
Demanda insatisfecha 18,506 18,629 18,745 18,855 18,958

(Elaboracién propia)

24.4. Demanda del Proyecto
Para calcular la demanda final del proyecto, se afecta la demanda insatisfecha por
el porcentaje de participacién establecido en un escenario conservador ya que el
Centro de fitness & wellness busca lograr un alto nivel de fidelizacién, ver tabla 20:

Tabla 20: Demanda del proyecto (en membresias)

Demanda del Proyecto
Afio 1 Aflo 2 Aflo 3 Aflo 4 Afo 5
Demanda insatisfecha 18,506 18,629 18,745 18,855 18,958
Particlpacién de Mercado 4% 6% 8% 10% 12%
Demanda del Proyecto 740 1118 1500 1885 2275
(Elaboracion propia)

25 2 400 membresias en promedio para un afio es equivalente a tener 200 membresias cada mes
% EI crecimiento de los gimnasios se mantiene en un 5%. hitp:/www.diariolaprimeraperu.com/
online/negocios/gimnasios-preven-crecer-este-ano-5 87588.htmi
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2.45.  Estimacion de la frecuencia de visitas

En este punto, se desea calcular la proyeccion de visitas al Centro de fitness &
wellness para el periodo de evaluacion, informacién que sera relevante para el
dimensionamiento del centro en el estudio técnico.

Para estimar el nivel de visitas al centro, se afecté al mercado objetivo por la
frecuencia de asistencia ya que en negocios de este tipo existe repeticién por parte
de los clientes. En base a la encuesta®, se obtuvo que el 40.33% frecuentaria 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 ilustraciéon 10: Frecuencia de asistencia). Ademas, gracias a
recientes estudios, se ha identificado que el ir al gimnasio ha dejado de ser sélo un
gjercicio fisico, y se ha pasado a concebir como un nuevo estilo de vida
relacionandolo con la salud y el bienestar®® por lo que la estacionalidad del servicio
ya no se identifica como un factor predominante en el comportamiento de los
consumidores®. Otra razén por la que no se considera la estacionalidad en el
analisis del proyecto es debido a que esta se daria en los meses veraniegos; sin
embargo, el clima huanuquefio presenta una temperatura similar a lo largo del ano,
conocido por esta razén como “Ciudad de la eterna primavera”. En este sentido, se
calcula en la tabla 21 el nivel de visitas del primer afo sin considerar estacionalidad:

Tabla 21: Frecuencia de visitas para el primer afio

Frecuencia % gorc Poblacion ecenon  Demanda
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 | 109,442
(Elaboracién propia)

Teniendo el nivel de visitas del primer ano, en la tabla 22 se proyecta las visitas
anuales del Centro para los préximos cinco afios:

Tabla 22: Estimacion de las visitas

Visitas Estimadas al Centro de F&W
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Affo 5

109,442 165,248 221,707 278,760 336,347
(Elaboracién propia)

77 \er el detalle en el Anexo |: Encuesta, pregunta 7.

% Reporta Gerardo Lépez de Carrion, presidente de la Federacion de Empresarios de

Instalaciones Deportivas. https://www.google.com.pefuri?sa=t&rct=j&q=&esrc=s& source=web&cd=
1&cad=rja&ved=0CCqQFjAA&uri=hitp%3A%2F %2 Fwww.aragonemprendedor.com%2F modulos%2Fm

od descargas%2Fdescargar.php%3Ff%3Dplan de negocio gimnasio.pdf&ei=VOOYUr2BNoe8kQfGq

4H4BA&usg=AFQJCNHgh xcOVsots9u1vEs8 zypdz8mA&bvm=bv.57155469.d.cWc

B Explica Javier Petite, Gerente de Mkt red Megation. hitp://entremujeres.clarin.com/vida-

sanaffitness/clarin-sociedad-gimnasios-mas-alumnos-spinning-running-pilates-yoga-stretching-
ases-cinta-adelgazar-bajar so-perder 0 0 343165681.html

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




La proyecciodn de visitas calculada no necesita ser afectada por el nivel de visitas de
los usuarios hacia otros centros ofertantes ya que la poblaciéon afectada por los
indices de frecuencia (en la Tabla 21: Frecuencia de visitas para el primer ano) es
la hallada al final del punto 2.4.4. Demanda de proyecto, por lo que ya considera la
estimacion de la oferta y la participacion de mercado definida.

2.5. COMERCIALIZACION
En este punto se analizara la comercializacion del producto, teniendo en
consideracion la forma que se desea que el producto llegue al consumidor final,
conforme a esto se estableceran estrategias en los precios y canales para un

correcto ingreso al mercado.

25.1. Precio

La fijacién del precio se realiza con un enfoque basado en el valor®, 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 situacion donde la poblacién se encuentra insatisfecha
por la falta de oferta, se tendra en cuenta la encuesta realizada a una muestra
significante de la poblacién donde explicitamente ellos asignan un valor al servicio
que se ofrecera. Para el siguiente analisis, sélo se considera la opinion del mercado
objetivo en base a la segmentacion establecida:

2% 2% 1%

m De 50 a 100

» De 100 a 200
De 200 a 250

m De 250 a 300

» De 300 a 350
Mas de 350

llustracién 18: Precio en base a encuestas. (Elaboracion propia)

En la ilustracion 18, se puede observar que, la mayoria de personas esta dispuesta
a pagar entre 100 a 200 soles mensuales, existiendo un significativo porcentaje
dispuesto a pagar mas que 200. Analizando de manera rigurosa la informaciéon
obtenida en las encuestas, se concluyé que el NSE B del publico objetivo estaria

® | a fijacién 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, diversion, servicios culturales y
de ensefanza”; ademas sostienen un gasto en “Otros bienes y servicios” de 169 y
97 nuevos soles respectivamente, para mayor detalle ver la Tabla 7: Perfii de los
gastos promedio segun NSE. En promedio, se determina que el mercado objetivo
pagaria 143 soles por obtener una membresia mensual en el Centro de fitness &
wellness. En la tabla 23, se procede a establecer el precio de la membresia 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
pagaria por una membresia en Athletic Huanuco Gym.

Tabla 23: Establecimiento de precio para las membresias

L L Precio mensual
Tipo de Membresia (con IGV)
Membresia VIDA S/. 130
(Elaboracién propia)

252  Plaza
Al tratarse de servicios de fitness & wellness, la entrega de estos se realiza
directamente en el local puesto que la prestacion de los servicios no puede
desligarse del prestador de servicio. De este modo, se puede identificar dos tipos
de canales directos de distribucién que se detallaran a continuacion.
En primer lugar, se identifica el local de Athletic Huanuco Gym como principal canal
directo pues claramente el consumidor puede acercarse al centro y acceder al
servicio sin tener contacto con algun intermediario.
Otro medio de canal directo es la utilizacion del internet para la distribucién de
promociones y publicidad que permite mantener un contacto directo con los clientes
evitando uso de intermediarios. Complementariamente, la pagina web brindara la
facilidad de realizar ventas en linea con el apoyo de un manual interactivo y una
interfaz amigable.

2.5.3. Promocién y publicidad
Respecto a la promocién y a la publicidad del centro de fitness & wellness “Athletic
Huanuco Gym”, se establece que los primeros anos, el objetivo primario de la
empresa sera el de informar acerca de los beneficios que se ofrece y asi lograr un
posicionamiento claro y sostenible en la mente de los consumidores. En este punto
se hara uso de publicidad, relaciones publicas y promociones de ventas.
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Es importante mencionar que es muy importante para la empresa colaborar a la
fidelizacién de los clientes por lo que se promocionara una publicidad clara y nada
engafosa. A continuacion, se describe la prestacién del servicio en los medios de
comunicacién, campanas de captacion y de fidelizacion:

e Presentacion del servicio en medios de comunicaciéon

Se informara al publico objetivo acerca de los servicios ofrecidos en el Centro de
fitness & wellness por medio de anuncios en radio y en periddicos locales, eligiendo
las emisoras y los diarios con mayor afluencia a nuestro publico objetivo.
Adicionalmente, se utilizara el internet para implementar una pagina web interactiva
que permita un contacto dinAmico con el publico objetivo; también, se aprovechara
el auge de las redes sociales por lo que se disefiara e implementara un fan page
que facilite la identificacién de los usuarios con el establecimiento.

e Campanias de captacion
Como medio de captacién, mensualmente, se distribuiran vales de promociones en
diarios y en fisico que permitan dar a conocer los beneficios del centro y posibiliten
una mayor captacién de clientes. Asimismo, frecuentemente se repartiran volantes
en las universidades, en campanas deportivas y en algunos otros grandes eventos
que se relacionen con el rubro de la empresa, de este modo se daria a conocer
informacién y algunas promociones del local. También, se buscara contactar a
algunas grandes empresas para ofrecerles paquetes hacia los trabajadores, de
modo que el servicio brindado por Athletic Huanuco Gym sirva hacia estos
empleados a mantenerse saludables mientras se relajan, logrando establecer
relaciones gana-gana. Asimismo, es muy importante mencionar que se tendra en
cuenta la promociéon por relaciones publicas, de este modo se implementara
alianzas estratégicas con instituciones privadas como el equipo de futbol Leén de
Huanuco, facilitdndoles el entrenamiento a estos deportistas y a cambio obtener

publicidad.

e Campanas de fidelizacion
Como medio para fidelizar a los clientes, se presupuesta brindar pequefios regalos
mensuales que tengan un alto valor simbdlico y bajo valor econémico; por ejemplo,
regalar camisetas de entrenamiento personalizadas con mensajes creativos y el
logo del centro seria motivador para los clientes y permitirian obtener publicidad.
También, se considera un servicio de fotografia promocional para los clientes de tal
modo de que ellos puedan compartir momentos de su dia a dia con su entorno y
ademas estas imagenes podrian ser utilizadas en los volantes o en la web, previo

permiso de los usuarios, incrementando su identificacién con la institucién.
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Para establecer el presupuesto publicitario se tendra en cuenta el método de tarea
y objetivo® ya que se tendra como base los objetivos especificos de la promocién,
se determinara las tareas para alcanzar lo propuesto y con ello se estimaran los
costos. En la tabla 24, se presentan los objetivos que se desea alcanzar con la
promocion y se propone tareas especificas para alcanzarlas.

Tabla 24: Objetivos de la promocion

Objetivos de promocién Tareas

Informar al 95% del publico | Anunciar en radio 2
objetivo sobre los servicios, ) =i
precios y ofertas que ofrece | Anunciar en diarios

Athletic Huanuco Gym en el | \giantear en las universidades
periodo de introduccion de
seis meses Volantear en campaias deportivas y otras

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

Implementar un fan page

. Implementar una la pagina web interactiva **
Establecer relaciones

interactivas y a largo plazo | Pagina Web- alojamiento y dominio
con el publico objetivo

Regalos a clientes y otros

Servicio de fotografia promocional

(Elaboracién propia)

%" El método de la tarea y objetivo definido como el mas Iégico por Kotler. Fundamentos de
Marketing (Ed. 2004)
% Radio Huanuco. http://es. scribd.com/do 02203/PROFORMA-PUBLICITARIA-2001-radio-
Huanuco

Diario Ahora Huanuco. hitp://iwww.ahora. mpresa.php?pagina=78&ed=0
* Innova- Soluciones informaticas. http:/Awww.mundoinnova.net/web-para-mypes-peru.htm
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CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO

El objetivo principal del presente capitulo es analizar la localizaciéon, el tamaiio
optimo del centro de fitness & wellness y las opciones tecnolégicas para brindar el
servicio. De este modo, se estudia la distribucidn y el dimensionamiento de las
areas detallando las operaciones y procesos que se llevaran a cabo. También, se
realiza el planeamiento de los entrenadores, del personal de limpieza y de atencién.
Finalmente, se podra presentar un cronograma de implementacién de acuerdo a lo
analizado en el capitulo.

3.1. LOCALIZACION
Este punto tiene como propésito encontrar la ubicacién Optima para la
implementacion del proyecto, se considerara factores relevantes que permitan
satisfacer las exigencias y/o requerimientos de los clientes, accionistas y
empleados.

3.1.1.  Macro localizacién
Segun se justificd en el estudio estratégico respecto a la macro localizacién, el
Centro de fitness & wellness “Athletic Huanuco Gym” estara ubicado en la provincia
de Huanuco, perteneciente al departamento de Huanuco — PerG como se muestra
en la ilustracién 19. Se consideran como posibles alternativas de ubicacion a los
distritos de Huanuco y Amarilis debido a la céntrica ubicaciéon geografica respecto a
los otros distritos que conforman del mercado objetivo; adicionalmente, son estos
dos distritos los que mayor poblacién y movimiento comercial presentan. Este
analisis sera sustentado en la microlocalizacion en base al estudio de centro de

gravedad.
Departamento de Huanuco Provincia de Huanuco
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llustracion 19: Mapa de la Provincia de Hudnuco. (Fuente: webhuanuco)
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3.1.2.  Micro localizacion

Para el analisis de micro localizacion, se utilizara el método del Centro de Gravedad

(CG), considerando cada distrito como una posible

Cx =2 dyw ||Cy =X dpW,

localizacién y la poblacién objetiva existente en estos W, W
i 1

lugares (en el primer afno) como el volumen. Con la
Cx: Coordenada x del CG

aplicaciéon de la férmula mostrada en la ilustracion | cy: Coordenaday de! CG
dix: Coordenada x de localidad i
diy: Coordenada y de localidad i

puede apreciar en la ilustracién 21, toma valores de | Wi volumen

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

CG (5.52, 8.43), para mayor detalle ver el Anexo VI: llustracién 20: Férmuta CG.
Centro de Gravedad.
v (ken 3} Se puede observar que el CG para
2640 [ — —m e SR s ol el proyecto se ubica en la zona de
Amarilis, pudiéndose considerar
también sectores limitrofes entre los
distritos Huanuco y Sta. Maria del

Valle.

Este resultado se complementa con
el método de Brown Gibson que

___-..__--—————-—J,ép

combina variables cualitativas vy

10.60

bl Py g e "““"’1!"‘"" cuantitativas afectadas por un peso
% ta. Maria Valle para hallar una ubicacién &ptima.

Con este fin, se compila diversas

6.46 |—

ofertas de terreno®™ para analizar
319

factores objetivos y subjetivos,

F e
j__

X (Km.)
3 2025 véase el resumen de las alternativas
llustracion 21: Analisis del CG

|
|
|
|
!
I
|
|
I
i
.4

1.08 359 8.83 16.

de terrenos en la tabla 25.

Tabla 25: Ofertas de terrenos en Huanuco.

Ofertas de terrenos en Huanuco

Alternotivas Al A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9
Tamafo 372 1280 180 300 10000 170 230 400 165
Predo m2 S/.2,520 | S/.3,080 | S/.498 S/.2,800 [S/.896 |S/.1,235| S/.784 $/.420 S/. 1,400

% Kmal CG 3.13 4.21 7.08 4.86 1.28 5.63 6.05 7.46 0.73

& P Cerca Cerca U. | Cercaal Espalda | Cercaal | Pococerca | Frentea
Alrededores Aldmedd centro Hermilio | Estadio L. | Alejado de Estadio U. Herm. | U.Privada

| comercial | Valdizan Prado Mercado | H. Tapia Valdizan de Hco

(Elaboracién propia)

% Se consultaron anuncios en periédicos, portales web e informacion de fuentes en la zona
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En la tabla 26, se considera como variable cuantitativa relevante el costo por metro
cuadrado® de cada oferta. Al ser una variable de costo se obtiene el valor reciproco
(lainversa) y se halla el valor ponderado para cada alternativa.

Tabla 26: Analisis de los factores objetivos.
Dr OB "
Alternativas Al A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9
Costo m2(S/.) | 2,520 3,080 498 2,800 896 1,313 784 420 1,400
Reciproco  |0.00040 0.00032 0.00201 0.00036 0.00112 0.00076 0.00128 0.00238 0.00071 | 0.00938

Ponderacion | 428% 350% 2141% 3.81% 11.89% 863% 13.59% 2537% 7.61%| 100%
(Elaboracion propia)

Total

Como factores cualitativos, se presenta el nivel de comercio que existe actualmente
en la zona, la cercania al Centro de Gravedad y el tamaiio del local.

Tabla 27: Pareo de los factores subjetivos.

Factores Subjetivos 2 WO I =
0o [ 1 25.00%

Nivel de comercio 1

Cercania al CG 1 1 2 |50.00%

Tamafio del local FS3 1 1 |25.00%
7 Total:| 4 1

(Elaboracién propia)

Habiendo definido previamente, en la tabla 27, los factores subjetivos y sus pesos
respectivos, se procede a calificarlos del 0 al 3 (0: deficiente, 1: normal, 2: bueno y
3: excelente) para hallar sus pesos ponderados, véase el analisis en la tabla 28:

Tabla 28: Analisis de los factores subjetivos.

Al A2 A3 Ab A6 A7 A8 A9 Total
Fs1 1 3 3 2 0 0 2 2 3 16
FS2 2 2 1 2 2 1 1 1 3 15
FS3 2 1 3 2 1 3 2 2 3 19

Al A2 A3 PA A5 A6 A7 A8 A9 wi
FS1 0.063 0.188 0.188 0.125 0.000 0.000 0.125 0.125 0.188| 25%
FS2 0.133 0.133 0.067 0.133 0.133 0.067 0.067 0.067 0.200| 50%
FS3 0.105 0.053 0.158 0.105 0.053 0.158 0.105 0.105 0.158| 25%

Al A2 A3 Javal AS A6 A7 A8 A9

FS1 0.016 0.047 0.047 0.031 0.000 0.000 0.031 0.031 0.047

FS2 0.067 0.067 0.033 0.067 0.067 0.033 0.033 0.033 0.100

FS3 0.026 0.013 0.039 0.026 0.013 0.039 0.026 0.026 0.039

Ponderaclén | 109% 12.7% 12.0% 12.4% 80% 7.3% 91% 9.1% 18.6%
(Elaboracion propia)

* Ponderado en base a propuestas de terrenos ofertados en Doomos - Urbania (detalle en
Bibliografia)
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Habiendo calculado los pesos ponderados de los factores objetivos (FO) y
subjetivos (FS), se define una relacion del 30% para el FO y de 70% para los FS ya
que se prioriza la calidad de servicio a brindar en la implementacion de nuestro
proyecto. De este modo, en la tabla 29, se procede a calcular el valor resultante
para cada alternativa.

Tabla 29: Analisis de alternativas.
Ponderacién
FO FS 30% 70%

4.23% 10.86% | 1.27% 7.60% 8.87%
3.46% 12.67% 1.04% 8.87% 9.91%
21.41% 11.97% | 6.42% 8.38% |14.80%
3.81% 12.42% | 1.14% 8.70% 9.84%
11.89% 7.98% 3.57% 559% | 9.16%
8.63% 7.28% 2.59% 5.10% 7.68%
13.59% 9.09% 4.08% 6.36% |10.44%
25.37% 9.09% 7.61% 6.36% |13.97%
7.61% 18.63% | 2.28% 13.04% |15.33%

(Elaboracion propia)

EEXBHREERE

En base a los resultados, se puede concluir que la mejor alternativa de ubicacién es
la Ultima, registrada como la opcion A9 en nuestro analisis. De este modo, el
terreno a adquirir representaria una inversion total de 231,000 nuevos soles® que
no es considerado como limitante para el proyecto. En la ilustracién 22, se puede
observar un pequefio mapa con la ubicacién de la alternativa elegida.

llustracion 22: Microlocalizacién.

% Se considera un tipo de cambio de 2.8
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3.2. TAMANO Y CAPACIDAD
Para definir el tamafio adecuado del centro de fithess & wellness; primero, se
selecciond diversos criterios a tener en cuenta para este analisis.
¢ Extensidon necesaria que permita la ubicacién y distribucién de las areas del
centro de fitness & wellness
e El area suficiente que permita tener una capacidad éptima en los momentos
de mayor concurrencia
e El efecto sobre la inversion inicial en funcién del tamano del terreno que se
adquiera
e El area total de un 6ptimo modelo a seguir como centro de fitness &
wellness
e Ladisponibilidad y los tamarios de terrenos disponibles en la zona
Para un adecuado analisis del primer criterio, se determind la siguiente clasificacion
de gimnasios basada en un estudio de Gestién energético realizado en Espafia®. El
cuadro mostrado a continuacién es un resumen donde se detalla el al area total y la
energia eléctrica que consumen los tres tipos de gimnasios. Es importante
mencionar que para nuestra eleccion también se considera los ambientes a
implementar dependiendo del tipo de gimnasio.

Tabla 30: Clasificacién de los gimnasios

Potencia eléctrica Potencia media
de contrato (kW) contratada (kW)

Clasificacion  Area (m2)

Grande > 500 >= 50 Alta tension
___Mediana 200 -500 15-50 32 Baja tension
| Pequefia 100 - 200 <=15 9.9 Baja tension

(Elaboracion propia)

En base a la informaciéon mostrada en la tabla 30, se puede concluir que un tamafo
aceptable para el Centro de Fitness & Wellness estaria en una clasificacion
mediana®. Este rango es equivalente a una capacidad de entre 300 y 750 personas
considerando una densidad promedio de 1.5%

Teniendo en cuenta estos valores, se analizé si el rango del area planteado se
ajustaria a los siguientes criterios. Se tomd en cuenta que el precio por metro
cuadrado para la alternativa de localizacién escogida en el distrito de Amarilis es de
S/.1,400 por metro cuadrado, de este modo la inversidn aproximada seria de S/.
231,000 lo que no es considerado como un limite para el proyecto.

* Gestion energética de instalaciones — guia de ahorro energético en gimnasios.

¥ Clase mediana: supone un reparto superficial para vestuarios, saunas y duchas, para la
recepcion, mini-bar, oficina, areas deportivas y en algunos casos, piscinas medianas.

“ Densidad promedio del mercado en unidades de personas por metro cuadrado.

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




3.3. CARACTERISTICAS FiSICAS
En este punto, se detallara la infraestructura que tendra el Centro de Fitness &

Wellness y también se indicara los distintos tipos de maquinas y equipos necesarios

para un adecuado funcionamiento.

3.3.1. Infraestructura

La infraestructura del establecimiento permitira que los usuarios desarrollen de un

modo comodo y placentero sus actividades fisicas. De este modo, es necesario

analizar los materiales de construccion y acabados que se tendran en el

establecimiento.

Pisos: El piso de la cafeteria, vestidores y piscina sera de ceramico blanco;
similarmente el de la recepcion sera de color blanco pero en porcelanato
brillante para dar una mejor estética. Por otro lado, el piso que se utilizara en
el area de maquinas, peso, cine ejercitador y sala de ciclismo es de una alta
calidad de hule para absorber los golpes ademas es de muy facil instalacion
ya que se arma como un rompecabezas. Las sala Alegria tendra piso de
parquet laminado. Finalmente, el piso del sauna sera de ceramico recubierto
por una malla de madera. Los distintos materiales seleccionados para la
implementacion del piso en cada area permitiran lograr objetivos especificos
en cada uno de estos ambientes; ademas de asegurar una limpieza facil y
rapida. Adicionalmente, en los lugares altamente transitados se colocara
tapetes antideslizantes evitando accidentes y desgaste del material.

Paredes: En su mayoria, las paredes del centro de fithess & wellness seran
de cemento y tendran amplias ventanas de vidrio que permitan tener
visualizacién directa con otros ambientes o con el medio ambiente exterior.
De este modo, se aprovechara la iluminacion exterior y la de otras areas
contiguas, este es el caso de la sala Alegria, el salén de ciclismo, el area de
maquinas, la recepcion y la cafeteria. Es importante mencionar que la sala
alegria y la de ciclismo tendran 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 contara con ventanas en la parte superior de las
paredes de los vestidores y otras areas que exijan una adecuada
ventilacién. Asimismo, las paredes de las salas de cine ejercitador, ciclismo
y alegria no permitiran transferencia de sonidos pues se construiran dos
paredes conjuntas con placas de fibra en medio y estaran recubiertas de
yeso para lograr un adecuado aislamiento acustico. Por otro lado, las
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paredes de los vestidores y piscina seran de cemento con bloques de vidrio
de tal modo que se pueda aprovechar la iluminacién solar sin incomodar la
privacidad de los usuarios. Finalmente, las paredes del sauna seran de
madera de cedro para que puedan brindar un agradable aroma manteniendo
la temperatura adecuada.

e Techos: En su mayoria, los techos seran de cemento; sin embargo, en el
segundo piso se implementara un falso techo y encima de este una
superficie metalica; también, para la construcciéon del sauna se utilizara

madera cedro para revestir el techo.

Habiendo mencionado las caracteristicas de los distintos ambientes y los materiales
de construccién que se utilizaran, se presenta en la tabla 31 un resumen:

Tabla 31: Infraestructura del Centro de fitness & wellness.

Ambientes Piso Paredes Techo
Porcelanato brillante

blaric Cemento Cemento

Ceramico blanco Cemento Cemento

Ceramico blanco Cemento Cemento

Ceramico blanco Cemento Cemento

Ceramico recubierto

con malla de madera Madera: cedro

Madera: cedro

Ceramico blanco Cemento Cemento
Piso de hule Cemento y vidrio Cemento
Piso de hule Cemento Cemento

Parquet Cemento Cemento
2 Paredes de cemento conjuntas
Pisodohule |0 e e yoso para lograr ol | Cemento
aislamiento acustico de la sala
2 Paredes de cemento conjuntas
Rigalielndle ?::ub?::z:faasd: eyeit:apaerg I':;:'jai? eyl Eemegto
aislamiento acustico de la sala
(Elaboracion propia)

3.3.2.

Los distintos equipos, maquinas, muebles y accesorios que se utilizaran seran

Equipamiento

senalados segun las areas donde seran utilizados en la tabla 32:
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Amit;entes

Tabla 32: Equipamiento del Centro de fitness & weliness.

Inmuebles Equipos / Maquinas Accesorios
1 | Mesa recepcion 1 | Computadora 1 | Engrapador
1 | Silla oficina 1 | Impresora 1 | Perforador
6 | Archivadores 1 | Teléfono
1 | Tacho de basura 1 | Equipo de sonido
1 | Sillén
1 | Silla oficina 1 | Computadora 1 | Engrapador
1 | Archivador 1 | Teléfono 1 | Perforador
1 | Tacho de basura 1 | Balanza 1 | Centimetro
1 | Escritorio 1 | Tallimetro
2 | Sillas
8 | Mesas circulares altas 1 | Parlante de sonido 60 | Platos
30 | Siltas altas 1 | Cocina pequefia 30 | Vasos
1 | Mesa bar 1 | Refrigeradora pequefia 30 | Tazas
2 | Sillas bar 1 | Licuadora 80 | Juego de cubiertos
Sillon 1 | Wafiera 3 |Olas
5 | Cuchillo cucharon
6 | Inodoros 2 | Secadoras
12 | Duchas
12 | Sujetador de jabén en ducha
12 | Cortinas gruesas
7 | Lavatorios
B | Casilleros de madera
1 | Juegos de bancas
4 | Espejos medianos
3 | Dispensadores de jabén
2 | Juegos bancas madera 2 | Calefactor de sauna seco
2 | Luces blancas 2 | Control de sauna
2 | Luces inframrojas
1 | Estante 1 | Caldera
4 | Juego de bancas 1 | Sistema de filtro
2 | Duchas 1 | Bomba
2 | Bicicletas estacionarias
3 | Elipticas
2 | Trotadoras
6 | Maquinas de brazos
4 | Maquinas de piernas
1 | Parlante de sonido
2 | Ab. Tabla 2 | Maq. Torso Rotatorio 12 | Mancuernas
1 | Rack para mancuernas 2 | Magq. De Fuerza 16 | Discos
1 |Mueble para discos 3 | Magq. Ab. Vertical 8 |Barras
1 | Mueble para barras 3 | Magq. Hiperextensiones 12 | Colchonetas
1 | Colgador coichonetas 1 | Parlante de sonido 4 | Balones de peso
1 | Rack balones de peso
1 | Tarima 1 | Equipo de sonido 4 | Balones de pilates
3 | Espejos grandes 1 | Parlante de sonido 20 | Colchonetas
1 | Rack balones de pilates 20 | Steps
2 | Cortinas
1 | Proyector de cine [
1 | Pantalla Ecran
2 | Parlantes de sonido
3 | Bicicletas estacionanas
6 | Elipticas
11 | Trotadoras
Tarima 1 | Equipo de sonido 2 | Cortinas
2 | Espejos grandes 2 | Parlantes de sonido
1 | Proyector de cine
1 | Pantalla Ecran
11 | Bicicletas estacionarias
(Elaboracién propia)
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3.4. FLUJO DE PROCESOS
Las principales operaciones en el Centro de fitness & weliness estan relacionadas a
brindar un adecuado servicio al cliente de tal modo que pueda sentirse cémodo
recibiendo una atencién personalizada. Las ilustraciones de la 23 a la 27, mostraran
los procesos de captacidon de clientes, inscripcidn del usuario, renovacion de
matricula, induccién del alumno e ingreso y salida, respectivamente:

l PROCESO DE CAPTACION DE CLIENTES

_——

Solicita informacién

Brinda una breve
explicacion

Entrega el boletin
informativo

v

Entrega ficha de

v e

|
|

Llena ficha de datos |

1

=t Recepciona ficha de
datos

v

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

Comunica al
asistente la
realizacion del tour

- Realiza el tour
' Entrega pase para un - r—
dia libre

o

llustracion 23: Proceso de captacién. (Elaboracion 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
Informacion, Anexo VIll: Ficha de Inscripcion, Anexo IX: Carnet del Centro de
fithess & wellnes y Anexo X: Programa de Entrenamiento.

3.5. REQUERIMIENTOS DEL PROCESO
Para poder satisfacer de manera 6ptima a los usuarios se requiere distintos tipos de
servicios e insumos, estos seran detallados en los siguientes puntos:

3.5.1.  Servicios

Los servicios basicos de agua, desagiie y electricidad se contrataran de la region
de Huanuco como se detalla en el siguiente cuadro. Podra ver en la siguiente tabla
33: Servicios contratados que el monto presupuestado de energia eléctrica es de
4,458.75 soles*' en caso se utilice al 100% las instalaciones, de este modo para
poder estimar los costos anuales se considerara una parte fija y otra variable que
sera proporcional a la cantidad de inscritos en el centro. Del mismo modo, se
procedera a evaluar los costos del agua.

Tabla 33: Servicios contratados.
Monto mensual

Servicio Proveedor Tarifa Mensual (unidad) presupuestado
Energla Eléctrica | Electrocentro 0.35 kwh SI. 4,458.75
Internet Claro- Intemnet 2Mb

44 soles S/. 44.00
Teléfono Claro- Telefonia control 50
Agua y desaglle Sedapal 0.477-1.091* soles/m3 | SI. 205.63
o (Elaboracion propia)

3.5.2. Insumos
Los insumos utilizados que se requieren frecuentemente son los relacionados al
mantenimiento de los equipos, maquinas y piscina como el uso detergente y cloro.
Asimismo, el consumo de papel y jabdn liquido es considerable en los vestidores
como lo es en la cafeteria 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 areas correspondientes:

“! Detalle del consumo de energia eléctrica para hallar el monto mensual presupuestado en el
Anexo XI: Consumo de energia y agua.

“2 Tarifa por un consumo en el rango de 10 a 25 m3

“3 Tarifa por un consumo de 10 a 25 m3
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Tabla 34: Insumos consumidos.

] Costo
Ambientes Insumos g

Papeles s/. 10.00
Recepcién Fichas de inscripcién s/. 20.00
Materiales de escritorio S/. 20.00
Servilletas A 25.00
Utensilios descartables S/. 30.00
Quitstnath Detergente s/. 30.00
Balon de gas S/. 45.00

Papel de toalla mano S/. 349.50

Vestidores Papel higiénico /. 621.00
Jabon liguido S/. 186.00

Piscina Cloro s/. 125.00
Detergente S/. 79.80

Mantenimiento Otros Insumos s/. 140.95
Reparaciones S/. 169.36

TOTAL s/. 185161

(Elaboracion propia)

3.6. DISTRIBUCION
Para poder plasmar en un correcto layout la distribucién del Centro de Fitness &
Wellness, se empleara el método del diagrama relacional de actividades* para las
siguientes areas. En la tabla 35, se presentan las principales areas a considerar en
el andlisis.

Tabla 3: Areas del Centro de fitness & wellness.

Area Je
Fuerza

Area do
Mamines

Sauna
Damas

Seune

Cafetena Cataleros

Recepcion Picina

Vestidares
Cabslberos

Sala de
Cichinmo

Cine
ejerchador

Veghdores

Masad Asea Contol

Escalera

Sats Alegha

(Elaboracién propia)

e 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.
Tabla 36: Gradg de relaciones TRA.

A E 1 o u X
Absolutamente | Especificamente e Utima No
necesaria importante Bgposknts edigaria prioridad deseable

(Elaboracién propia)

“ Krajewski, Lee y Ritzman, Larry (2000). Administracion de operaciones: estrategia y anélisis.
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En la ilustracion 28, considerando los grados de clasificacion antes mencionados,
se procede a relacionar los distintos tipos de areas a implementar en el Centro de

Fitness & Weliness.

=Y

Recepcion
1
Cafeteria
2
Area de
3 Maquinas
Area de
4 Fuerza
Psicina
5
Sauna
. Cabalieros
Sauna Damas
7
Vestidores
8 Caballeros
Vestidores
9 Damas
Cine
10 ejercitador
Sala de
11 Ciclismo
Sala Alegria
12
Area Control
13
Escalera
“

llustracion 28: Tabla relacional de actividades. (Elaboracién propia)

e Diagrama relacional de actividades (DRA)
En base a la definicion de las prioridades de las relaciones, se representa el
diagrama relacional de las actividades en la ilustracion 29. Para la construcciéon de
la misma, se graficé primero las relaciones tipo A (representadas por cuatro lineas),
luego las de tipo E (representadas por tres lineas) y asi sucesivamente hasta
graficar las relaciones tipo O. Finalmente, se hizo un reacomodo evitando tener
areas contiguas con restricciones de relacion tipo X.
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llustracién 29: Diagrama relacional de actividades. (Elaboracion propia)

e Distribucion de Bloques
Habiendo definido el diagrama de relaciones en el punto anterior, se aplica el
algoritmo de Francis* para buscar la solucién 6ptima de construccion. Como primer
paso para el desarrollo de este método, se elabora la tabla de ratios de cercania
total (RCT); véase la tabla 37.

Tabla 37: Tabla de ratios de cercania total.

AREA RADO DE RELACIO 3
A|O|E|UjUjU|V]JUlU|U|JUV|lUlJU}1|1]|0]| 1 |10( 0 |11,010

A ull[X|u|juju|u|X|U|UjU|U|1 |0 [{1]0|9]|2]-990

O|uU ujuju|ujujujtr |t r|A|JE}1|1]|3|1][7]0 /11,310
E[l|U uljufujtrfrfufufulo|lE|O0|2|3|1|7]|0]| 2310
Uixjufu O|O|JA|A|JU|UjU|UJU|2 |0|0| 2 |8]1]10,020
ujuju|fu|o O|AjU|JU|JU|JU|fUJU|1|0|0| 2 |10] O [10,020

~ uljujuju|o|oO UIAJU|JU|JUJjU|U]|1]0]|0] 2 [10] O {10,020
; UIUJU|I [A]JA|U ofujujuiuiuf2|oj1}1|9]0 20,110
UjU|U|I [AJU|A]|O vfjufufjufuj2j{o|1|1|9]| 020,110
UixX|tjujujujujulu l|tjujujo|0|3,0|9]|1]|-9700
Ujuj1jujujujujuju]l ljujl1fo|)of4[0|9]0 400
ujujrjujujujujufujtr |t uiujo|ojfs3| o (10| 0 300
UJUJA|O|U|U|U|U|U|U|U U O|1{0]|0]| 2 [10| O |10,020
UIV|E|E(UjUjUjUjU|U] Il |U|O 0211 ]9]0]| 2110

(Elaboracion propia)

Seguidamente, se establece la secuencia de colocacién de las areas 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.

> El algoritmo de Francis de construccién pemite establecer la secuencia de colocacion de las
areas y la ubicacion relativa entre estas.
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Tabla 38: Layout del Centro de fitness & wellness.

Vestidores 2 Vestidores

Damas scing Caballeros
Sauna
Sauna Damas | Area de Fuerza Caballeros

Escalera Recepcion Cafeteria
Area de

Méquinas Area Control
Sala de

Ciclismo Sala Alegria | Cine ejercitador

(Elaboracién propia)

Al obtener la distribucién 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 areas en dos bloques. Ademas, en la interaccion entre
estos dos bloques se identifican relaciones de grado “Ordinario” y “No importante”,
la inica relaciéon necesaria es la que existe entre los dos bloques con la escalera. A

continuacion, se muestra la tabla 39 y 40 con la distribucion de ambos pisos:

Tabla 39: Layout del primer piso.

_ P Vestidores
Vestidores Damas Piscina Caballeros
Sauna
Sauna Damas Area de Fuerza Caballeros
Escalera Recepcién Cafeteria

(Elaboracién propia)

Tabla 40: Layout del segundo piso.
Area de

Escalera Méquinas Area Control
o . Cine
Sala de Ciclismo Sala Alegria efercitador |

(Elaboracion propia)

3.7. DIMENSIONAMIENTO

Teniendo como base el rango del tamafio del Centro de Fitness & Wellness, se
utilizé el valor de la demanda hallada con anterioridad en el punto 2.4. Estimacion
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
Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo S
109,442 165,248 221,707 278,760 336,347
(Elaboracion propia).
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Para el andlisis, se tendra en cuenta la demanda del quinto aiio que es la mayor en
el andlisis del proyecto; ademas, se considera que un 25% de la demanda diaria
pueda presentarse en un mismo lapso de tiempo como factor critico.

Para determinar la preferencia del mercado objetivo por ciertos ambientes, se
analizé la pregunta 6 de la encuesta en el estudio de mercado. Adicionalmente, se
considera niveles de proporcion® para los ambientes a implementar en el Centro,
mencionados en |a 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
Ceafeteria Vestiiizew | Adoinistrgtivo Escalera

(Elaboracion propia)

De este modo, en la tabla 43, se presenta la proyeccion de personas que se tendria
por cada tipo de ambiente en el momento mas crucial del dia.

Tabla 43: Preferencia de los ambientes y actividades.

| Ambientes Preferenciaen % Personas
Piscina 17.07% 40
Sala Alegria* 14.30% 33
A. Méquinas 9.00% 21
Cine ejercitador 9.57% 22
Sauna 11.53% 27
A. Fuerza 9.55% 22
Sala Ciclismo 6.46% 15
Vestidores 10.00% 23
Cafeteria 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 numero de maquinas a implementar y otros que son analizados por el
area necesaria a distribuir. De este modo, en la tabla 44, se determina la cantidad
de maquinas a implementar en ambientes que el uso de las mismas es
indispensable.

Tabla 44: Nivel de maquinas requerido.

N* Maq. Req
(Unid.)

Ambiente

A. Méquinas
Cine ejercitador
Sala Ciclismo

(Elaboracion propia)

“ En base a un estudio publicado en Mercado Fitness a fines del 2013 “La aquitectura como
aliada del gimnasio”. http://www.mercadofitness.com/bloa/expertos/la-arguitectura-como-
aliada/
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En base a esta informacién, se define el metraje necesario por lo que en las tablas
45 y 46 se presentan las dimensiones de las maquinas a adquirirse para la
implementacion de las diversas areas del centro.
Tabla 45: Dimensiones maquinas Area Maquinas.
M bike 9, pladara SrRZos

Bianchi Ketiler Body Scuipture | Poweriine Body-Solid

1.2 1.32 1.33 1.12 1.24
0.5 0.68 0.77 0.56 1.07
1.18 1.63 1.675 0.18 0.94

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

(Elaboracion propia)

Tabla 46: Dimensiones méquinas Area Fuerza.

0 0 RO OriQ & 3 Ne = of: 2 = A D aDia

Matrix Fitness Body-Solid Powerline Powerline Body-So#id
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
(Elaboracion propia)

En base a las dimensiones de las maquinas, en la tabla 47, se calcula el area
necesaria para cada uno de los siguientes ambientes.

Tabla 47: Metraje requerido respecto al N° méquinas.

Area Maquinas e Cine ejercitador S.Ciclismo

Bicicleta Eliptica Trotadora gm” Bicicleta Eliptica Trotadora| Bicicleta
Preferencia 10%  15%  30% 45% | 15%  30%  55% 100%
N° Méquinas 2 3 7 9 3 7 12 15
m2 &/mdquina | 0.60 090  1.02 098 | 060 090  1.02 0.60
m2 maquina 120 269 717 879 | 1.80 628 1229 9.00
m?2 adicional 300 500 11.00 1400 | 200 450  7.50 11.00
TotalMag(m2) | 420 7.69 1817 2279 | 3.80 10.78 19.79 20.00
Total (m2) 53 35 20

(Elaboracion propia)
Finalmente, se analizan los ambientes que demandan un estudio por area a
implementar. De este modo, el nimero 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 area
requerida en metros cuadrados, véase la tabla 48.

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




Tabla 48: Metraje requerido.

s Personas  Densidad Area Req Area

i (Unid.) (m2/pers) (m2) {m2)
Piscina 40 1.50 60.00 60
Sala Alegria® 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
Cafeteria 12 1.20 14.40 15
Administrativos 14 1.20 16.80 17
Escaleras 4 1.20 4.80 5

(Elaboracién propia)

De acuerdo a la preferencia de las personas por cada tipo de ambiente y tomando
en cuenta las dimensiones de las maquinas a utilizar, se calculd el area necesaria
para cubrir esta demanda critica. En las tablas 49 y 50, se presenta una
aproximacion del area necesaria requerida para cada tipo de ambiente.

Tabla 49: Area necesaria para el 1°piso en m2.
PISO
Adminisirativo | Cafeterfa Vestidores Sauna | A Fuerza | Piscina Escalera
17 15 28 18 26 60 25
167
(Elaboracién propia)

Tabla 50: Area necesaria para el 2°piso en m2.
= L
Cine ejercitador | Sala Ciclsmo | Sala Alegria | A. Maquinas Escalera
35 20 50 53 25
I 160.5
(Elaboracién propia)

Siendo “Athletic Huanuco Gym” un centro de capacidad mediana, pues se planea
construir una edificacion de dos pisos sobre un area aproximada de 165 m2,
haciendo un total de 330 metros cuadrados, el local presentaria un aforo
aproximado de 396 personas*. Para mayor detalle sobre el nivel de membresias,
ver el Anexo XVII: Aforo de membresias donde se calcula que la capacidad de
membresias redondea las 11,359 a lo largo de todo un afio.

Habiendo calculado la dimensién de las areas del Centro de fitness & weliness y
teniendo la distribuciéon 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:

" Considerando una densidad de 1.2 personas por metro cuadrado debido al tamario total del
centro.
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llustracién 31: Layout del Segundo piso. (Elaboracién propia)
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Habiendo definido la distribucion de las areas, se presentan ilustraciones de la 32 a

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

Piso 1

llustracién 0:' Sala de Ciclismo llustracién 41: Sala Alegria
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3.8. Evaluacion Ambiental y social
3.8.1.  Analisis Ambiental

Para un adecuado andlisis ambiental del presente proyecto se procedera 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 andlisis, estos seran considerados
como una sola actividad debido a que las entradas y salidas que involucra son
similares.

En la ilustraciéon 42, se presenta un diagrama resumen que ilustra graficamente las
entradas y salidas de los respectivos procesos.

Pansi Residuos sélidos
Tinta Procesos Resid i
Electricidad administrativos DA A
Téner Residuos reciclables
g, Ruido
. Abastecimiento de
Combustible i .
insWmos Gases de combustién
:Igua Proceso de Gasesy vapores
oro 23 : Tl
Electricidad mantenimiento de Residuos toxicos
Quimicos piscinas Agua contaminada
Aceite Proceso de Gases y vapores
Electricidad mantenimiento de Residuos toxicos
Grasas maquinarias Agua contaminada

llustracion 42: Entradas y salidas de los procesos

¢ [mpacto Ambiental
Con el objetivo de identificar el impacto ambiental del proyecto, se calculara el
indice de riesgo ambiental de los procesos descritos en el punto anterior. En caso
hallar impactos ambientales significativos, se definiran 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

Procesos Aspecto Ambiental Impacto Ambiental
B Consumo de papel, cartén Agotamiento de recursos no renovables
rocesos .. :
adivialtrativas Consumo de electricidad Agotamiento de recursos no renovables
Generacion de residuos sdlidos Contaminacion del suelo
Consumo de combustible Agotamiento de recursos no renovables
Abastecdimiento Broiion de. raid G —— ~
da nsumas misién de ruido ontaminacion acustica
Emision de gases de combustién Contaminacion del aire
Consumo de agua Agotamiento de recursos naturales
Proceso de
Consumo de electricidad Agotamiento de recursos no renovables
mantenimiento
de piscinas Emisién de efluentes Contaminacién del agua
Generacion de residuos peligrosos | Contaminacion del suelo
Consumo de electricidad Agotamiento de recursos no renovables
Proceso de Ny e e
Emision de efluentes Contaminacion del agua
mantenimiento -
de maquinarias | Emision de vapores y gases Contaminacién del aire

Generacién de residuos peligrosos | Contaminacién del suelo
(Elaboracion propia)

Luego de identificar los aspectos ambientales de los procesos, estos seran
evaluados para medir el nivel de impacto que generan. Se considerara la formula
presentada en la ilustracion 43 para el calculo del riesgo ambiental:

IRA= (AL + IF +IC) x IS

llustracién 43: Evaluacion del riesgo ambiental

A continuacién, se detalla brevemente los indices a calificar como parte de la
evaluacion del riesgo ambiental.

o Indice de alcance (AL): hace referencia al alcance que tiene el impacto
ambiental identificado, pudiendo este afectar a todo un nivel regional o
simplemente al area de trabajo.

« Indice de frecuencia de las actividades (IF): refiere el nivel de reiteracion que
puede tener el impacto, dependiendo de la constancia con la que se realiza
el proceso que genera el impacto.

e Indice de control (IC): evalia el grado de registro e inspeccion de los
impactos identificados, en este sentido considera la existencia de
documentacion, procedimientos y criterios operacionales.

¢ [ndice 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 considerara los criterios de valoracion presentados en la tabla 52 para evaluar
cada uno de los indices antes mencionados:

Tabla 52: Criterios de valoracion

) - 4 - £ 3 0 ®

cofificocidn descripcion cofificacidn _descripcidn | calificacion  descripeidn | cafficocién

descripeidn
1 Area de trabajo 1 Raravez 5 Muy baja 1 Muy baja
2 Toda la planta 2 Anual 4 Baja 2 Baja
3 Areas vecinas 3 Mensual 3 Medio 3 Medio
4 Comunidad 4 Semanal 2 Alto 4 Alto
5 Regiones 5 Diario 1 Muy alto 5 Muy alto

(Elaboracion propia)

Tabla 53: Valoracién
de Riesgo

Finalmente, se evalia el nivel del riesgo segun las

condiciones definidas en la tabla 53: Valoracion de Riesgo [T\

Nivel de Riesgo

para determinar considerando como aspectos ambientales Bajo
Moderado
significativos, aquellos que importes o severos. Importante
Severo

La evaluacién del nesgo ambiental utilizando matriz IRA se muestra en la tabla 54:
Tabla 54: Matriz

Nivel de

IP
Procesos  Aspecto Ambiental Impacto Ambiental IS IRA
A Riesgo

Consumo de papel, Agotamiento de recursos

4 1512 3 | 33 |impontante

cartén naturales
Procesos s Agotamiento de recursos
M r:
administrath Consumo de electricidad it 4 (511 3 | 30 oderado
G? f\eracnon e Contaminacion del suelo 1|5|1| 3 | 21 | Moderado
sélidos
Consumc_> de Agotamiento de recursos 4132/ 2 18 | Moderado
combustible no renovables
o Emision de ruido Contaminacion actistica 2 (3(3] 2 16 | Moderado
de insumos

Emision de gases de

% Contaminacién del aire 3 (3]2| 3 | 24 | Moderado
combustion

Agotamiento de recursos

Consumo de agua
naturales

4 13|2]| 4 | 36 |impontants

Procesode | consumo de electricidad Agotamler:r deinecirsgs
mantenimiento no renovables

de plscinas | Emision de efluentes Contaminacion del agua 3|3(1| 4 | 28 | Moderado

4 |3[|1( 3 24 | Moderado

Generacion de residuos

= Contaminacioén del suelo 2 |3(3]| 3 | 24 | Moderado

Agotamiento de recursos

4 |13|2]| 3 | 27 | Moderado
no renovables

Consumo de electricidad

Proceso de | Emision de efluentes Contaminacion del agua 3 |3|(1]| 4 | 28 | Moderado
mantenimiento - _Am
E d - : |
de mequinarias g;nsles;on Ay Contaminacion del aire 3(3(2]| 4 | 32 | Moderado |
|

Generacion de residuos

peligrosos Contaminacion del suelo 3 13|33 27 Moderadol

(Elaboracion propia)
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e Politica ambiental
La politica ambiental de “Athletic Huanuco Gym” tiene el objetivo de mitigar los
impactos ambientales significativos identificados en la Matriz IRA:

“La organizacién se compromete a prevenir la contaminacion 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 cartdn mediante una adecuada
reducciéon de consumo, redutilizaciéon y segregacion de los recursos.

v Controlar el impacto ambiental relacionado al agotamiento de recursos naturales
ocasionado por el elevado consumo de los recursos hidricos gestionando
campanas de sensibilizacién con el personal, dando énfasis sobre el personal de
mantenimiento.

v Mejorar continuamente el Sistema de gestion ambiental mediante el
establecimiento y evaluacioén continua de eco-indicadores.

v" Cumplir con la legislacion peruana sobre temas medioambientales.”

3.8.2.  Analisis Social
El planteamiento del presente proyecto surge como solucién ante problemas
sociales identificados en la ciudad de Huanuco. Por esta razén, se considera
relevante evaluar el impacto social intrinseco que pueda tener la implementacién y
el desarrollo de este proyecto en la poblacién de Huanuco.
Para un correcto analisis del impacto social, se identifican los problemas sociales
que guardan relacion con el desarrollo del proyecto y estos son ordenados en un
arbol de problemas presentado en la ilustracion 44. Posteriormente, se presenta un
arbol de objetivos en la ilustracion 45 que permite identificar los impactos.
Como punto de partida, se presenta el Arbol de Problemas Sociales donde se
identifica como problema central la “Alta tasa de sedentariedad en la poblacién de
Huanuco”, luego se menciona las posibles causas representadas en la parte inferior
del grafico. También, se lista los efectos que se generan al no superar la
problematica revelada y estos son situados en la parte superior del arbol
representando los frutos de la circunstancia negativa sobre la cual se quiere
intervenir. Se puede ver que el efecto ultimo que tiene el problema principal es el
“Acortamiento de vida de la poblacién de Huanuco®”.

“® | a esperanza de vida de la poblacién de Huanuco es de 66.9 arios, siendo para las mujeres
69.4 y para los hombres 64.4. (Fuente: Minsa)
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Acortamiento de vida de la pobfacién de Huanuco :
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' ¥
Escacez de : 1
| Incremento del || Incrementode los | | tiempo de Carencia de ]
nivel de problemas| maios habitos de | | Vida dedicado habitos
alimentido consumo alimenticio, = al deporte | saludables |
s | — ;
] |
= g \ ALTA TASA DE SEDENTARIEDAD EN LA POBLACION DE HUANUCO 5
< |
o © - — — — _—
l T [ Faltade [ e
Malos habitos de] 4 : 2 Depresion y
alimonisiie Falta de tiempo I':\centwo para armiadad !
‘ L acer . | |
i = i e Estilo de vid I . '
g Oescenocimiento J— ncrememnto Baja oferta Bag stilo de vida Bullying
- de buena demandants del uso de deportiva practica degradable peicoKgICo
= alimentacion tecnologia J deportiva || *vivir para ‘ | {
o \ f __trabajar”
Falta de Escaza | |
capital para | |formentacion | !
°“‘°‘"‘°°‘m | invertir || de practica !
PREOCUPACI deportiva

llustracién 44: Arbol de problemas sociales

Las causas encerradas dentro del circulo de preocupacion son raices que el
desarrollo del proyecto no ayudaria a solucionar por lo que no seran consideradas
dentro de los objetivos sociales de la empresa.

A continuacion, se presenta el Arbol de Objetivos Sociales que parte del arbol de
problemas antes ilustrado. Para poder realizar un adecuado analisis sobre los
objetivos, se sigue la metodologia 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 uttimo 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 Huanuco” es transformado a positivo “Contribuir
con un proyecto rentable en un periodo de 5 afios haciendo sostenible el negocio
de fitness en Huanuco”. Los puntos antes mencionados, permitiran encaminar el
proyecto en direccién al propésito que especifica la naturaleza del cambio a ser

logrado.
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llustracién 45: Arbol de objetivos sociales

e Programa de RSE con la sociedad
Teniendo una idea clara de los objetivos sociales que se desea alcanzar, se disefia
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 tendra participacion periddica en universidades,
maratones y eventos deportivos en donde proporcionara informacién al personal
asistente sobre un tema en especifico acerca de habitos alimenticios, habitos
deportivos o estabilidad psicolégica. La campania de concientizacion se dara de la
siguiente manera:
1. Dependiendo del tema elegido, se expondra informacion relevante acerca
de uno de los siguientes temas.
2. Se repartiran volantes con la informacién mencionada y en caso sea posible,
se transmitira un video motivacional.
3. Se indagara acerca del estilo de vida de los participantes y se les brindara
recomendaciones para que puedan desarrollar uno mas saludable.
4. Finalmente, miembros participantes de "Athletic Huanuco Gym” expondran

su experiencia de vida y el cambio que signific ingresar a esta empresa.
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3.9. Cronograma de Implementacion

En la tabla 55, se presenta el cronograma de implementacién donde se identifica
que se requerira 276 dias desde la idea del negocio hasta la puesta en marcha:

Tabla 55: Cronograma de implementacién

Duracién Fecha Fecha Actividades
(dias) inicio fin predecesoras

Cronogrz;ma de Implementacién 01-abr  23-abr

1 | Idea de Negocio 14 0l-abr | 14-abr

2 | Plan de Negocio 60 15-abr | 13jun

3 | Constitucién de la empress 16 144un | 29-jun
3.1 | Licencia Municipal 5 14-jun | 18-jun 2
3.2 | Elaboracién Minuta 7 19-jun | 25-jun 31
3.3 | Inscripcion SUNAT 1 26-jun | 26-jun 3.2
3.4 | inscripcién Ministerio de Trabajo al 27-jun | 27-jun 33
3.5 | tnscripcidn Registros 1 28-jun | 28-jun 34
3.6 | Registro de Marca 1 29-jun | 29-jun 3.5

4 | Definicién de Localizacién 11 30-jun | 10-jul

4.1 | Re-evaluacién de propuestas 3 30-jun | 02-jul 3.6

4.2 | Comunicacion con vendedores 5 03-jul 07-jul 4.1

4.3 | Negociacién de la compra 2 08-jul | 09-jul 4.2

4.4 | Compra del terreno 1 10-jul 10-jul 4.3
S | Ejecuci6n de estudios de Ingenierfa 5 11-jul 15-jul

5.1 | Estudios de resistencia de suelos 3 11-jul 13-jul 44

5.2 | Estudios de impacto ambiental 2 14-jul 15-jul 4.4
6 | Construccién de obras civiles 106 14-jul | 27-oct

6.1 | Disefio de la distribucién del local il 14-jul 14-jul 5

6.2 | Contratacion de empresa constructora 1 1S4ul | 15-jul 6.1

Adquisicién de materiales de

6.3 | construccién 4 16+jul 19-jul 6.2
6.4 | Edificacién de obras civiles (1° psio) 60 20-jul | 17-sep 6.3
6.5 | Edificacién de obras civiles (2° psio) 30 18-sep | 17-oct 6.4
6.6 | Acabados 10 18-oct | 27-oct 6.5
7 | Adquisicién e instalacién de equipos 22 18-oct | 13-nov
7.1 | Definicion de equipos necesarios 2 18-oct | 19-oct 6.6
7.2 | Adquisicién de equipos 15 20-oct | 03-nov 71
7.3 | Instalacién eléctrica 5 04-nov | 08-nov 7.2,64
7.4 | Instalacion de equipos 5 09-nov | 13-nov 7.3,64
8 | Contratacién de Personal 96 18-sep | 22-dic
8.1 | Reclutamiento de personal 45 18-sep | O1-nov 74
8.2 | Evaluacién y seleccién del personal 20 02-nov | 21-nov 8.1
8.3 | Contratacién del personal 1 22-nov | 22-nov 6.5
8.4 | Capacitacién del personal 30 23-nov | 22-dic 8.3
9 | Contratacién de Servicios 4 23dic | 26-dic
9.1 | Contactar proveedores de insumos 2 23-dic | 24-dic 6.5
9.2 | Contratacién de proveedores 1 25-dic | 25-dic 9.1
9.3 | Contratacién de servicios 1 26-dic | 26-dic 9.2
10 | Marketing & Ventas 39 14-nov | 22-dic
10.1 | Creaciénde pagina web 10 14-nov | 23-nov 74
10.2 | Promocién y publicidad 15 24-nov | 08-dic 10.1
10.3 | Establecer alianzas estratégicas 14 09-dic | 22-dic 10.2
11 | Pruebas piloto del servicio 9 23dic | 31-dic
12 | Puwsta en marcha 1 Ol-ene | Ol-ene

(Elaboracién propia)

El diagrama de Gantt presentado en la ilustracién 46 refleja el cronograma definido:
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CAPITULO 4: ESTUDIO LEGALY
ORGANIZACIONAL

4.1. TiPO DE SOCIEDAD
El Centro de fitness & wellness a implementar se constituirA como una organizaciéon

de tipo Sociedad Anénima Cerrada (S.A.C) con 5 socios. Se selecciona este tipo de

sociedad ya que las siguientes caracteristicas satisfacen los requerimientos de
Athletic Huanuco Gym S.A.C:

Instaurada por un reducido nimero de socios, de dos a veinte, que pueden
ser personas naturales o juridicas, con participacion activa y directa de la
administracion, gestion y representacion social.

Sin limitacion de manejar grandes capitales.

Presenta una figura dinamica con el objetivo de crecer en el mercado ya que
no tiene un minimo 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 Publico 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 analisis del

presente proyecto no se contara con un directorio.

4.2. TRAMITES DE CONSTITUCION
Habiendo definido el tipo de organizacién a constituir, se procede a determinar en la

tabla 56 la secuencia de pasos necesarios para lograr la dptima constitucién del

Centro de fithess & wellness.
Tabla 56: Tramites de constitucion

Descripcion del tramite
Reserva de preferencia regisiral de! nombre “Athietic Hudnuco Gym
7 [SAC” en Regusfros Pldkcos (SUNARF) para comprobai Que no
exisian empresas ge smiar nomore
Eaboracibn. frma y wesenfackin de la Minuta anfe notano
contenendlo & CoONrato ade Tonsiluiciin
inscripowon presencial en la SUNAT dentro del Régimen General dei
J|mpuesto a @ Renta para oblener el Regisiro Uneco oe
c‘a;ﬂ:.—.‘tm,enles
Inscripoon de oS frabsjadores en el Mrrsterio de Tradaje mediante
plandias vwiLaes
inscripovdn en los Registro Pubhcos de Socedades “Afhietic
Hudnuoo Gym S A C”
Regisiro de 'a Marca en la Direccstn de Signos Distmilivos del
INDECOP! para evilsr posibles CoOpuas por los siguventes 10 adoa
Tramiacion de v Licenca Municipa) oe Amaris para /8 aulorzacidn
ge! desarralio de las activwdades eacondmicas oel! Centro
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4.3. AFECTACION 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 Huanuco Gym S.A.C presenta ingresos derivados de las actividades de
tercera categoria por lo que esta sujeto a pagar anualmente un impuesto a la renta
del 30% sobre los ingresos netos. Este monto es calculado al término de cada afio
para su posterior declaracion y pago en los tres primeros meses del siguiente afio.

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 transaccion realizada. De este modo, la retenciéon del IGV es el régimen
por el cual los agentes de retencion deberan retener parte del IGV, que les es
trasladado por sus proveedores, para su posterior entrega al Fisco. El calculo para
determinar el IGV es mensual al aplicar una tasa del 18%, que incluye el impuesto
de promociéon municipal (2%), sobre el total de las ventas. Finalmente, este monto
es deducible por el crédito fiscal que es el tributo que gravé 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 excepcion de
las operaciones exoneradas. El calculo de este impuesto se da al afectar el monto

total de transaccion con la tasa ITF que alcanza un valor de 0.005%.

4.4. NORMAS COMPETENTES
44.1. Respecto a las instalaciones

Tabla 57: Normas respecto a las instalaciones.

Ley N° 28036 18.07.2004 | Ley de promocion y desarrollo del deporte

Ley quemodifica articulos de la Ley N° 28036 de promocion y
o

Ley N° 29544 05.01.2012 desarroo del deporte

Ley N° 30037 06.06.2013 Ley que previene y sanciona la violencia en los espectaculos
deportivos

Ley N° 27159 02.09.1999 | Ley General de Deporte

Ley N° 29571 2.10.2010 | Cédigo de proteccion y defensa del conumidor

Norma 1S.010 11.06.2006 | Dicta normas sobre instalaciones sanitarias en edificaciones.

goGnEn S:‘;_ Al-1/1982 31.05.1982 [ Norma de alumbrado de interiores y campos deportivos
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Ordenanza Regional N° Modifica la Ordenaza Regional N° 008-2004-CR-GRH y se
aprueba la creacion del Consejo Regional de Ciencia,
gzea]ggol-al;gE;SfH de la 28.02.2008 Tecnologia e Innovacién del Gobierno Regional de Huanuco y
9 su reglamento.
. ol Aprueban "Directiva Sanitaria para la Determinacion del Indice
5?'“°'°" Ministerial N° | 44 06,2010 | de calificacién sanitaria de las Piscinas Publicas y Privadas de
Uso Colectivo™.
Ley de Regularizaci6n de Edificaciones, del Procedimiento para
Ley N° 27157 20.07.199 |la Declaratoria de Fabrica y del Régimen de Unidades
Inmobiliarias de Propiedad Exclusiva y de Propiedad Comun.
Norma Técnica Peruana Esta noma se aplica a las sefiales de seguridad que se deben
NTP 399.010-1 2005 13.01.2005 | utilizar en todos locales publicos, privados, turisticos, entre otro;
: con el fin de orientar, prevenir y reducir accidentes.
Ley que crea el Sistema Nacional de Gestion del Riesgo de
Ley N° 29664 19.02.2011 Desastres (SINAGERD).
Ley marco de licencia de funcionamiento que tiene como
finalidad establecer el marco juridico de las disposiciones
Ley N° 28976 05.02.2007 aplicables al procedimiento para el otorgamiento de la licencia
de funcionamiento expedida por las municipalidades.
Ley que establece la obligacién de elaborar y presentar planes
de contingencia con sujecion a los objetivos, principios Yy
eyihs 285 Lo esfrategias del Plan Nacional de Prevencién y Atencién de
Desastres.
Ley General de Residuos Sélidos que establece derechos,
obligaciones, afribuciones y responsabilidades de la sociedad
LeyiNz27en4 21.07.2000 en su conjunto, para asegurar una gestion y manejo de los
residuos sélidos, sanitaria y ambientalmente adecuada.
Ley de Movilizacion Nacional que tiene por objeto precisar los
derechos, deberes del Estado, de las personas naturales y
Ley N° 28101 13.11.2003 | juridicas frente a situaciones de emergencia, que requiere de su
participacién asf como de la utilizacién de los recursos, bienes y
servicios disponibles.
Decreto Supremo N° 19.04.2013 Aprueba el Reglamento de Organizacion y Funciones del
043-2013-PCM S Instituto Nacional de Defensa Civil — INDECI
Decreto Supremo N° 18.12.2007 Aprueban Plan Nacional de Operaciones de Emergencia
098-2007-PCM - INDECI
Decreto Supremo N° 066- 05.08.2007 Decreto Supremo que aprueba el Nuevo Reglamento de
2007-PCM = Inspecciones Técnicas de Seguridad en Defensa Civil
o -
zDggg?g)C?:premo RETeRl 17.08.2002 | Comisién Multisectorial de Prevencion y Atencién de Desastres
Resolucion Jefatural N° 28.06.2008 Se aprueba el nuevo “Manual de Ejecucién de Inspecciones
251-2008-INDECI e Técnicas de Seguridad en Defensa Civil”

(Fuente: Indeci, Minsa, Consytec, Digesa, Minedu)

442,

Respecto al uso de energia

Tabla 58: Normas respecto al uso de energfa.

Rgfégts"_zsa‘:p;f’é",\;’ 02.03.2013 | Modificacién del Decreto Supremo No.019-2012-EM.
2D§1°1’f§MS”p’em° N"040- | 20.07.2011 | Modifican Norma Técnica de Calidad de los Servicios Eléctricos.
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44.3. Respecto al uso del agua
Tabla 59: Normas respecto al uso del agua.

Ley N° 27444 11.04.2011 | Ley del Procedimiento Administrativo General del agua
Ley N° 29571 02.09.2010 | Codigo de Proteccion y Defensa del Consumidor
(Fuente: Sedapal)

4.5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
En la ilustracién 47, se puede apreciar el organigrama de la empresa. Se dispondra
del servicio de un contador, nutricionista y psicdlogo a destajo; ademas se
contratara a una recepcionista, un auxiliar, entrenadores, personal de seguridad,
limpieza y mantenimiento.

Personal de
Mantenimiento

1
| especializados ! Personal de

.............. | Limpieza
Personal de
| Vi

llustracién 47: Organigrama del Centro de fitness & wellness.

4.6. FUNCIONES DEL PERSONAL
4.6.1.  Descripcién 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 organizacién deberd demostrar
liderazgo, carisma, pasién por su labor, orientacion al cliente y competencias
especificas seguin sus funciones para lograr excelencia en el servicio.

En las tablas de numeracion 60 a 63, se presentan las funciones y los perfiles
requeridos del personal de direccion y del personal complementario:
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Tabla 60: Funciones del personal de direccion.

Representacion de la sociedad

Diserio y ejecucion de programas de inversion
Disefio y ejecucion de programas de gastos
Supervision de resultados obtenidos
Optimizacién de procesos de servicio

Gestion de alianzas estratégicas

Supervision de gestores y analista

Diserio y ejecucion de camparias de marketing
Responsable de campanas e-marketing
Medicion de resultados de camparias

Diserio y ejecucion del plan anual de marketing
Investigacion competitiva entre los canales
Analisis de mercado reportando informes

Supervision del personal de operaciones
Anadlisis y actualizacion de las rutinas modelo
Disenar y ejecutar planes de capacitacion
Optimizacion de procesos de operaciones
Estudia y propone uso de nuevas tecnologias
Coordinacion con servicio psicolégico
Coordinacion con servicio nutricionista

Supervision del staff de mantenimiento
Establecer procedimientos de mantenimiento
Presupuestar los costos de mantenimiento
Formulacién de reportes de mantenimiento
Analizar equipos y formular recomendaciones
Registrar fallas para su control o eliminacion

(Elaboracién propia)

Tabla 61: Funciones del personal complementario

Atencion central telefénica
Registro de inscripcion de matricula

Registro de ingreso/ salida de alumnos

Facilitacion de informacion a interesados
Registro de ficha de datos de interesados

Administracion 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
Comunicacion electronica con alumnos
Apoya a los alumnos con sus rutinas

Control de acceso en la entrada y salida

Control de los sistemas de seguridad
Identificacion de personas
Velar por el cumplimiento de las normas

Velar por la seguridad de las personas

Controlar evacuacion de visitantes

Evaluacion de los alumnos
Indicacion de rutinas apropiadas

Modificacién de rutinas
Indicar funcionamiento de maquinas
Comunicacion directa con alumnos

Constante supervisién sobre alumnos

Realizar el mantenimiento de instalacion
Notificar a la brevedad los desperfectos

Mantener el buen funcionamiento del sauna,
equipos y maquinas

Velar por el buen estado de los inmuebles

Seguir los procesos de mantenimiento

Realizar la limpieza diaria de las areas 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 barios

Notificar a la brevedad algun inconveniente

(Fuentes: Elaboracion propia)
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Tabla 62: Perfil requerido del personal de direccion.

Titulado de Administrador de Empresas o
Ing. Industrial
Maestria en administracion o profesion a fin

Experiencia minima 5 afios tipo gerenciamiento
de empresas

Experiencia en centros afines al fitness &
wellness

Conocimiento avanzado de ofimaticas
Conocimiento en Adm. de Centros de fitness
Conocimiento avanzado del idioma inglés
Capacidad de direccion

Buena comunicacion y negociacion efectiva
Gran capacidad de proactividad

Aptitud de trabajo en equipo

Capacidad Analitica

Alto nivel de perseverancia

Persona con excelente presentacion

' Edad entre 26 a 46 arios

Titulado Profesional de Ingenieria Industrial

Indispensable 5 afios de experiencia en la
industria

Experiencia min. 3 afios en administracion,
ventas u operaciones

Excelente manejo de herramientas informaticas
(ofimatica)

Conocimiento de rutinas de ejercicios
Dominio avanzado del idioma inglés
Capacidad de direccioén

Aptitud de trabajo en equipo

Disponibilidad para trabajar fuera de horarios
estandares

Edad entre 25 a 40 aros

Profesional de Marketing, Administracion o
Ing. Industrial

Experiencia no menor a 1 afio en un puesto
similar

Experta en analisis y estudios de mercado y
competencia

Conocimientos comprobados en disefio y
publicidad

Conocimiento avanzado del idioma inglés
Conocimiento avanzado de ofimatica

De preferencia, experiencia con el sistema SPSS
Aptitud de trabajo en equipo

Proactivo y perseverante

Capacidad Analitica

Capacidad de trabajo bajo presion

Capacidad de solucién de problemas

Facilidad de Aprendizaje

Persona con excelente presentacion
Edad entre 24 a 38 arios

Titulado de Ingenieria Mecanica, Electrénica o
Mecatrénica

imprescindible experiencia min. 2 afios en
puestos similares

Experiencia en mantenimiento de maquinaria de
fitness

Conocimientos técnicos sobre sistemas
eléctricos y seguridad

Negociacion efectiva y relaciones personales
Capacidad de direccion

Aptitud de trabajo en equipo

Capacidad Analitica

Conocimiento intermedio del idioma inglés

Edad entre 28 a 58 arios

(Elaboracion propia)
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Tabla 63: Perfil de personal complementario.

Estudios de recepcionista
Experiencia min. 2 afios en
puestos similares

Dominio de Office a nivel
avanzado

Actitud de servicio hacia los
clientes

Habilidad para supervisar y
orientar

Carisma en el trato

Comprometido con sus funciones
Alto nivel de responsabilidad y
organizacion

Facilidad para el aprendizaje
Persona con muy buena
presentacion

Edad entre 24 a 34 aros, sexo
femenino

Estudio secundaria finalizada
Comprobable estudios en cultura
fisica

Experiencia min. 6 meses en
posicion similar

Deseable certificacion de fitness
Actitud de servicio hacia los
clientes

Persona dinamica
Alto sentido de responsabilidad
Alto sentido de responsabilidad

Proactivo en sus labores
Persona con muy buena
presentacion

Edad entre 23 a 30 anos

Licenciado en cultura fisica o
deportes |
Comprobable instructor minimo 2 |
afos

Deseable certificacion 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 presion

Persona con excelente
presentacion

Edad entre 23 a 36 arios

Estudio secundaria finalizada
Deseable experiencia en posicion
similar

Habilidad para supervisary
orientar

Alto sentido de responsabilidad

Comprometido con su trabajo

Proactivo en sus labores
Persona dinamica
Confiable

Reservado

Trabajo bajo presion

Edad entre 23 a 40 anos

Técnico en mantenimiento de
maquinas

Deseable experiencia en
posicion 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 presion
Facilidad para el aprendizaje

Capacidad analitica

Edad entre 23 a 36 anos

Estudio secundaria finalizada

Formacién en Seguridad
Conocimiento de equipos de
comunicacion

Conocimiento de deteccién de
riesgos

Deseable manejo de Office
Experiencia 2 afos en puestos
similares

Alto sentido de responsabilidad
Proactivo y comprometido
Habilidad para supervisar y
orientar

Confiable y con buena
presentacion

Edad entre 23 a 43 anos

(Elaboracion propia)

Adicionalmente a los puestos antes mencionados, en la tabla 64, se muestran las

diversas especialidades de profesores por contratar para las dinamicas grupales,

ellos brindaran su servicio a destajo:

Tabla 64: Profesores especializados.

Baile

Aerdbicos

Pilates

Yoga

Artes Marciales

Ciclismo

(Elaboracion propia)
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CAPITULO 5: ESTUDIO ECONOMICO Y
FINANCIERO

En el presente capitulo, se analizaran los distintos costos de inversién y de
financiamiento en los que se incurre para la implementacion y funcionamiento del
proyecto considerando el cronograma de desembolso. Posteriormente, se
procedera 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 analizaran distintos escenarios de sensibilidad y asi

obtener indicadores de rentabilidad.

5.1. INVERSION DEL PROYECTO
La inversién para el presente proyecto sera analizada en tres componentes: activos
tangibles, activos intangibles y capital de trabajo, luego el conjunto de estos tres
factores daran como resultado la inversion total del proyecto. Los montos expuestos
estan en nuevos soles* y se fundamentan en las cotizaciones realizadas en el
estudio técnico.

5.1.1. Inversién en activos tangibles
e Inversiéon en Terreno

Tabla 65: Inversién en Terreno.
Area requerida

(m2) Precio por m2 Sub-Total Total

S/. 1,400.00 S/. 231,000.00 A S/. 231,000.00
(Elaboracion propia)

e Inversion en Edificios

Tabla 66: Construccién de Edificios.

afite ™ i Unidad : Precio Total
Ambiente Descripcion Area (UM} |<nclluye‘ (soles)
instalacion
(soles)

Cabina de
Faftgaipin 222.57 pt S/.4.00 S/. 890.26 S/.160.25 /. 1,050.51

Piscina ST 59.40 m3 | S/.184.97| S/.10,987.22| S/.1,977.70| s/.12,964.92
de la piscina
Construccion

Planta y pintado de 330 m2 S/.706.80 | S/.233,244.00 | S/.41,983.92 | s/.275,227.92
1°y 2° piso
Adicionales $/.49,024.30 | S/.8,824.37 | S/.57,848.67

S/.245,121.48 | S/.44,121.87 | $/.347,092.01

(Elaboracion propia)

“® La tasa de tipo de cambio referencial utilizada es la del Banco de la Nacién vigente en
Setiembre del 2013. http://www.bn.com.pe/tipo-cambio.asp
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Tabla 67: Acabados de los Edificios.

B OTA

R
Pisos Detalle en anexo Xl $/.6,250.18 | S/.1,125.03 $/.7,375.21
Zécalos Detalle en anexo Xl S/.144.92 s/.26.08 s/.171.00
Puertas Detalle en anexo X!l S/.2,021.86 S/. 363.94 S/. 2,385.80
Ventanas | Detalle en anexo XNi ] $/.1,132.20 S/. 203.80 s/.1,336.00
S/.9,549.16 | S/.1,718.85| S/.11,268.01

(Elaboracion propia)

Tabla 68: Instalaciones de Edificios.
lsnr Precio Total GV TOTAL
(soles)

S/.3,855.93

S/.694.07 § S/.4,550.00

Eléctricas Sistema de iluminacién y sonido
Sanitarias | o4oros, lavatorios y duchas S/.1,372.88 $/.247.12| S/.1,620.00
S/.274.58 | S/.1,800.00

ION

Sistema de bombeo de agua y filtro de la piscina §/-1,525.42
Adicionales {20%) S/. 1,350.85 S/.243.15| S/.1,594.00

INSTALAC

S/.8,105.08 | S/.1,458.92 | S/.9,564.00

(Elaboraién propia)

e Inversién en Equipos / Maquinaria

Tabla 69: Inversion en Maquinaria

o|2|o] 2 s/.1,399.00 s/.2,371.19| s/.426.81 S/.2,798.00
o|1|o]| 1 s/. 249.00 s/.211.02| S/.37.98 S/.249.00
o | 2|0 2 | s/.4500 s/.76.27 s/.13.73 /. 90.00
2|ofo] 2 S/. 562.59 s/.95354 | S/.171.64 S/.1,125.18
7lo|1] 8 S/. 555.54 s/.3,766.37 | S/.677.95 S/. 4,444.32
210 3 S/.299.00 s/.760.17 | S/.136.83 s/.897.00
2lo]o] 3 S/.211.22 S/.537.00 S/.96.66 S/. 633.66
o | o [ 1 [ S/. 299.00 s/.253.39 S/.45.61 S/. 299.00
oo 1] 1 s/. 349.00 S/.295.76 s/.53.24 S/.349.00
oo [1] 1 s/.179.00 S/.151.69 S/.27.31 S/.179.00
olof11] 1 s/. 179.00 S/.151.69 s/.27.31 s/.179.00
oo 1 ) $/.119.00|  S/.100.85 S/.18.15 s/. 119.00
olo[1] 2 s/. 230.00 S/.194.92 s/. 35.08 s/. 230.00
2|ofol 2 S/. 49.00 s/. 83.05 s/.14.95 S/. 98.00
2lofo] 2 s/. 1,650.00 $/.2,796.61 | S/.503.39 s/.3,300.00
2lolo] 2 s/.372.32 S/.631.05| S/.113.59 S/.744.64
1 ool 1 S/.6,703.20 /. 5,680.68 | S/.1,022.52 s/.6,703.20
1 ool 2 5/.755.74 S/.640.46 | S/.115.28 S/.755.74
1 i0/o0] 1 s/. 716.00 S/.606.78 |  S/.109.22 s/. 716.00
20/ 0| o | 20 $/.699.00 | S/.11,847.46 | S/.2,132.54 [ S/.13,980.00
100 0] 10 S/. 799.00 $/.6,771.19 | S/.1,218.81 S/.7,990.00
190 o] 19 S/.1,699.00 | S/.27,356.78 | S/.4,924.22| s/.32,281.00
slo|o] s s/.461.82 | S/.1,956.86 | S/.352.24 S/.2,309.10
4 lo[o] & S/.1,249.42 s/.4,235.32| s/.762.36 s/.4,997.68
1 |ofo] 1 $/.12,512.10 | S/.10,603.47 | S/.1,908.63| S/.12,512.10
2|of]ol] 2 S/.2,502.42 s/.424139| s/.763.45 S/.5,004.84
a|o|o] 3 s/.712.42 s/.1,811.24| S/.326.02 s/.2,137.26
4]o]lo| a S/. 640.82 $/.2,172.27 | S/.391.01 S/.2,563.28
2lo]|o] 2 S/. 986.97 s/.1,672.83 | S/.301.11 s/.1,973.94
2 oo}l 2 $/.599.00 | 5/.1,015.25| S/.182.75 S/.1,198.00

Total S/.93,946.56 | 5/.16,910.38 | S/.110,856.94

(Elaboracién propia)
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¢ Inversién en Muebles y enseres

Tabla 70: Inversion en muebles y enseres.

Ambiente

Inmuebles

1 S/. 900.00 S/. 900.00

1 S/. 299.00 S/.299.00

1 S/.59.90 S/.59.90

6 $/.375.00 S/.2,250.00

2 $/.15.00 S/.30.00

2 S/.249.00 S/.498.00

1 S/.129.00 S/.129.00

4 $/.479.00 S/.1,916.00

1 S/.529.00 S/. 529.00

1 S/. 599.00 S/. 599.00

5 S/.299.00 S/.1,495.00

6 $/.170.00 S/.1,020.00

12 S/.99.00 S/.1,188.00

12 /. 30.00 S/.360.00

12 $/.15.00 S/. 180.00

7 S/.79.90 S/.559.30

6 s/.350.00 s/.2,100.00

2 /. 89.00 $/.178.00

4 S/.50.00 S/.200.00

2 $/.19.90 S/.39.80

6 S/.44.90 S/.269.40

4 S/.49.90 S/. 199.60

3 S/.28.50 S/. 85.50

212 3 2 19 S/. 5.60 S/.106.40
4 4 s/.6.30 S/.25.20
2 2 /. 605.02 S/.1,210.04
1 1 S/.549.90 S/.549.90
i 1 $/.497.62 S/.497.62
1 1 S/.537.00 S/.537.00
1 1 S/.232.70 S/.232.70
1 1 S/. 268.50 S/. 268.50
2 2 S/.155.00 S/. 310.00
8 8 $/.150.00 S/.1,200.00
1 il /. 322.20 S/.322.20
2 2 S/.159.00 S/.318.00
12 2 14 S/.19.90 S/.278.60
15 15 S/.107.40 s/.1,611.00
TOTAL S/. 22,551.66

(Elaboracion propia)

¢ Resumen de Inversién en activos tangibles

Tabla 71: Resumen de inversion en Activos Intangibles.
Activos Fijos Tangibles

Costo Total IGV

Terreno (sin IGV)

S/. 231,000.00

S/.0.00

S/.231,000.00

Edificios (Edificacién 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_.62
TOTAL s/.732,332.62
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5.1.2.  Inversién en activos intangibles
o Tramites de constitucion

Tabla 72: Tramites de constitucion.

Cant. Descripcion Costo S/.
1 Reserva en Sunarp s/. 18.00
1\ Inscripcion Marca en INDECOPI s/. 1,065.00
1 Elaboracién de Minuta S/. 380.00
1 Licencia de funcionamiento municipal S/. 97.86
1 Legalizacidn de libros contables s/. 80.00
1 Licencia de anuncio en la fachada S/. 58.74
1 Licencia Umbrella MPLC s/. 1,000.00
1 Imprevistos (20%) S/. 539.92
| TotaL s/.  3,239.52|
(Elaboraci()n_ p_rap_ia)__ =

¢ [nstalacion de servicios

Tabla 73: Instalacién de servicios.

Servicio Costo S!.
Internet s/. 120.00 | S/. 21.60 s/. 141.60
Teléfono s/. 180.00 | S/. 32.40 s/. 212.40
TOTAL s/. 354.00
(Elaboracioén ;L)ropia)

e Resumen de Inversién en activos intangibles

Tabla 74: Resumen de Inversién en activos intangibles.

Activo Fijo Intangible Costo S/.
Tramites de constitucion S/. 2,74536| S/ 494.16 S/.  3,239.52
Contratacion de servicios s/. 300.00| S/. 54.00 S/. 354.00
ToTAL s/. 3,593.52

(Elaboracién propia)

5.1.3. Inversion en capital de trabajo
Corresponde al total de recursos necesarios para la operacion normal del proyecto.
En el presente proyecto, para calcular el capital de trabajo se empled el método de
Mayor Déficit Acumulado mediante el cual se analiza los ingresos y egresos
obteniendo el déficit acumulado para cada periodo, el mayor monto de déficit seria
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 soles™.

% Ver Anexo XIV: Célculo de Capital de trabajo para mayor detalle
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5.1.4.

Inversion total

En la tabla 75, se resume las inversiones presentadas en los puntos anteriores. La

inversion en activos tangibles incluye la compra del terreno, maquinarias, muebles,

enseres y la edificacion; véase la tabla 71. La inversion en activos intangibles se

compone por los tramites de constitucion y la instalacion de los servicios; véase la

tabla 74. Finalmente, el capital de trabajo es calculado en el punto 5.1.3. Inversion

en capital de trabajo.

Tabla 75: Inversion total.

INVERSION TOTAL TOTAL %
Activos Fijos Tangibles 5/.732,332.62 95.57%
Activos Fijos Intangibles 5/.3,593.52 0.47%
Capital de Trabajo $/.30,334.84 3.96%

TOTAL S/. 766,260.99 100%

(Elaboracién propia)

5.2. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
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 Minimo S/. 450,000 - S/. 450,000 - S/. 600,000 — S/. 30,000 - S/.450,001 -
$ 150,000 $ 150,000 $ 200,000 $ 10,000 $ 150,001
Financiamiento 90% - 80% 80% 90% 90% ol
i " P - - valor de
maximo valor de tasacion valor de tasacion valor de tasacion | valor de tasacion =
tasacion
Plazd miixkno 300 300 360 360 240
(meses)
Tasa fija a 10 afios: Tasa fija a 05 afos: | Tasa fija a 05 afios:
9.5 10.75 : ij
T.EA (soles) ol _ % sl Tasafijaald oo fija: 9.10%
a partir del mes 121: | Tasa fijaa 10 afios: | Tasafijaa 10afios: | afios:13 a14%
LIMABOR +5 11.00% 10.20%
Tasa fijaa 10 afios: Tasa fija a 05 afios: | Tasa fija a 05 afos:
9.60% 10.75% 9.82% i
TEA (dolmces) |0 Tfsa_f'i:a 113% Tasa fija: 10.00%
LI:AABOR ¥ © | Tasafijaa 10 afios: | Tasa fijaa 10 afios: anos:Zo/a
11.00% 10._20%
Periodo de gracia: Periodo de gracia: | Periodo de gracia: Seguro de Periodo de
6 meses 6 meses 6 meses desgravamen y gracia:
Otras 4 desembolsos: Cuotas mensuales de todo riesgo. 3 meses
caracteristicas | 40%+30%+20%+10% Beneficio de 1
o Plazo min: 48 cuota gratis al | No aplica la tasa
Plazo min: 6 meses = .
! meses aio. timabor.

Fuente: Entidades Financieras

Elaboracion 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 afios (9.10% anual efectiva). EI monto maximo de financiamiento seria

equivalente a S/. 479,139 (el 80% del valor de tasacion del terreno y edificacion).
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5.2.1. Costo de oportunidad del capital

En este punto, se procedera a calcular el Costo de -
Oportunidad del Capital (COK) utilizando el método Capital j| "'VE- 0% RIESGO PAIS (EvEiG)
Asset Pricing Model (CAPM) ajustada para paises

emergentes que considera la Tasa Libre de Riesgo (ry), el

Riesgo Pais (I'pais), la prima del mercado (rm) vy el valor de

un beta (B) que es el indice del propio riesgo de la accién

¢ Gy Y v RS AN 4 Sl QAR O |

[0 ENE BN L0 R [PV DN =

en particular y absorbe los efectos de las variaciones P S T W

econémicas, apalancamiento y el efecto del riego pais®.  Tabla78: Nivel de
. . Riesgo Pais (EMBIG).
Como se puede observar en la Tabla 78: Nivel de Riesgo (Fuente: BCR)

Pais (EMBIG), Peri es considerado uno de los paises menos riesgosos y es
importante mencionar que a fines del 2012 y a principios de este afio figuraba como
el primero de la lista presentando un 61% menos de riesgo que lo que se muestra
ahora®®. Es asi que se puede establecer la tasa de riesgo pais 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 aflos™. La prima por riesgo de mercado segun 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

conservador*. Habiendo definido estos puntos

. s Deuda/ Patrimonio (D/C) 0.33 0.67
previos, se puede hallar indirectamente la R 0% 0%
prima del mercado, como se puede observar #assancade 097 119

A Bdesapalancado 0.81
en la Tabla 79: Costo de Oportunidad del Tabla 77: Beta Sectorial.
Capital, la prima del mercado toma valor de (Elaboracién propia)

12.15% que seria el resultado de la suma de 8.45 y 3.70 puntos porcentuales.

ICOK = Ipais + Beta » (Fm-I'f) + l'fl El valor de Beta dado por un estudio
llustracion 48: Ecuacion 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

3! Metodologias para el célculo del costo de oportunidad de capital en sectores regulados y
mercados emergentes. http://iwww.indiceperu.comiecturas/paper06.pdf
Noticias y andlisis del desamrollo econdmico y social del Penl
httQ //desarrolloperuano.blogspot.com/2013/07/el-peru-en-el-ranking-latinoamericano_17.htmi
U.S Department of the Treasury. http://www. treasury.gov/resource-center/data-chart-
center/interest-rates/Pages/TextView.aspx?data=yield. Bonos- EEUU
http://economia.terra.com.pe/mercados/bonos/default.aspx
Para profundizar podria revisarse la pagina 293 en Finanzas Corporativas. Berk De Marzo.
Pearson, 2008. http://blogs.gestion.pe/deregresoalobasico/2012/02/aspectos-practicos-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 férmula presentada en la ilustraciéon 48: Ecuacién 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)

1.89% 1.19 8.45% 12.15% 3.70% 15.64%

(Elaboracion propia)

5.2.2. Costo ponderado del capital
El aporte de capital para el presente proyecto representa el 40% del total de la
inversion, por lo que el restante 60% sera financiado mediante el Banco Financiero
en un plazo de 5 afos, a una tasa fija de 9.10% anual efectiva y con cuotas
mensuales constantes. Habiendo descrito la 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.
Financiamiento Aporte propio

Inversion
Total Monto %  Tasaanual

L { .
S/. 766,260.99 S/. 459,757 60% 9.10% | S/.306,504 40% 70% 15.64% | 11.72%

(Elaboracicﬂn propia)

5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS
En este punto, se presentaran 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 &
Weliness en la tabla 81. El servicio brindado en la cafeteria 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 netas® de modo que el analisis del proyecto se pueda

enfocar en los servicios del Centro de Fithess & Weliness.

*® Porcentaje bastante conservador teniendo en cuenta que el promedio de utilidad neta de estas
cafeterias representa mas del 10% de los ingresos gimnasios. Entrevista a manager de Gold's
Café- Pablo Sanchez Fuentes.
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Tabla 81: Presupuesto de ingresos.

539,090 822,039 1,113,709 1,413,904 1,722,395
19,084 29,100 39,425 50,052 60,973

558,173 851,140 1,153,134 1,463,956 1,783,368
(Elaboracién propia)

Total Ingresos

5.3.2. Presupuestos de costos
En este punto, se muestran los presupuestos de costos en nuevos soles a ser
considerados para los analisis financieros posteriores.

e Presupuesto de Materia Prima
El presente proyecto presta servicios de fitness & wellness por lo que el
presupuesto de materia prima sera constituido basicamente por los alimentos
vinculados a la cafeteria light. En la tabla 82, habiendo establecido ingresos del 3%
en el punto anterior, se establece de un modo muy conservador costos en base al
1% de las ventas netas.

Tabla 82: Presupuesto de Materia Prima

$/. 4,569 $/. 6,966 $/.9,438
(Elaboracioén propia)

$/. 11,982 S/. 14,597

¢ Presupuesto de Mano de Obra Directa
Engloba al personal vinculado directamente con la ejecucion del servicio base
brindado en el Centro de fitness & wellness. 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 Ano 1 Ao 2 Aio 3 Aio 4 Ano 5
Entrenador 16,038 17,496 27,702 27,702 29,160
Asistente 24,786 27,702 40,824 40,824 43,740
RRHH Tercerizado 82,320 82,320 82,320 82,320 82,320

{Elaboracion propia)

e Presupuesto de Mano de Obra Indirecta
Engloba al personal vinculado indirectamente con la ejecucion del servicio base
brindado en el Centro de fitness & 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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Tabila 84: Presupuesto de Mano de Obra Indirecta.

MOl Ano 1 Ao 2 ] Ao 4 Ano 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 0 0 17,496 17,496 17,496
Persona de Limpieza 21,870 21,870 13,851 13,851 29,160
Vigilante 21,870 21,870 27,702 27,702 29,160

(Elaboracion propia)

e 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.

ARO ARO ARO ANO 4 ARO

Materia Prima S/.4,569 S/. 6,966 S/.9,438 s/.11,982|  S/.14,597
MOoD S/.123,144| S/.127,518| S/.150,846| S/.150,846| S/.155,220
Mol 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

(Elaboracién propia)

5.3.3.
A continuacion, se presentan los gastos incurridos en nuevos soles.

Presupuestos de gastos

e 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 Ao 1 Ao 2 Ano 3 Aiho 4 Aiho 5
Gerente General 43,740 51,030 65,610 65,610 58,320
Analista de marketing 18,954 21,870 27,702 27,702 29,160
Recepcionista 13,122 16,038 20,412 20,412 21,870

(Elaboracién propia)

e Presupuesto de Gastos Operativos
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.
Ao 1
22,942.18

Gastos Operativos

Servicios 32,742.54 42,657.45

insumos 22,065.93 22,065.93 22,065.93 22,065.93 22,065.93

(Elaboracién propia)
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e Presupuesto de Gastos de Venta
En la tabla 88, se muestran los gastos de publicidad (incluye IGV).

Tabla 88: Presupuesto de Gastos de Venta.
Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4
$/.28,710 | S/.28,710 | S/.28,710 | S/.28,710

(Elaboracién propia)

Ano 5
s/. 28,710

_ G_ast_os ge Publidaad =

¢ Presupuesto de Gastos Financieros
A continuacion, se muestran los montos de interés a en un periodo de 5 afios para
mayor detalle revisar el Anexo XVI: Cronograma de Pagos.

Tabla 89: Presupuesto de Gastos Financieros.
AROL T - Aio 3

S/. 32,149
(Elaboracién propia)

[ Intereses

S/. 39,143 S/. 15,199 S/. 5,550

e Presupuesto de Depreciacion
En la tabla 90, se muestra el presupuesto de depreciacion en nuevos soles del
Centro de fitness & wellness, considerando la tasa de depreciaciéon de activos fijado
por la SUNAT. Se considera que, al final del proyecto, se realizara la venta de los
activos fijos al valor residual.

Tabla 90: Presupuesto de Depreciacion.

O ANO ANO ANO 4 ANO
Edificios (5’6—) ) S/.367,924 18,396 18,396 18,396 18,396 18,396 275,943
Maquinaria y equipas (20%) | S/. 110,857 22,171 22,171 22,171 22,171 22,171 =
Muebles y encares (10%) S/. 22,552 2,255 2,255 2,255 2,255 2,255 11,276
;eqipos de oficina (25%) S/._ 4,034 | 1,009 1,009 1,009 1,009 = =
§/.43,831 S/.43,831 S/.43,831|S/.43,831 S/.42,823 S/.287,219

(Elaboracién propia)

5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO
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 membresias
necesarias que satisfaga esta ecuacion.

En la Tabla 91: Punto de equilibrio se puede apreciar el precio de la membresia y el
célculo de los costos fijos como montos independientes de la cantidad de
membresias adquiridas, en el caso de los servicios de agua y electricidad el costo
fijo representa el 5% del costo bajo una utilizacién del 100%. Los costos variables
del aguay la electricidad son hallados considerando el porcentaje de utilizacién que
tiene el Centro de Fitness & Wellness para brindar membresias. Es asi como se
calculé con anterioridad que el aforo del Centro ascendia a 11,359 membresias

% \er el detalle en el Anexo XVIII: Gastos de venta
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Tabla 91: Punto de equilibrio
mensuales a lo largo de un

afio”.  Finalmente, los pragh — $/.13000
ingresos  variables  de
Electricidad 447 Servicios Extra 130
. Agua o.21 Cafeteria 390
servicios extras y la =& Lae

cafeteria representan el 1%
COSTOS FIIOS

y 3% de los ingresos Seminerscienes $/.290.300  Electricidad $/.2,675
Gastos de venta §/.28,710 Agus §/.123

totales -"'Nllml ; i nlm iteemet + Telélono s/ 924

Con esta informacién, es factible plasmar la ecuacién que permita hallar el punto de

equilibrio durante el primer afio que es el mas critico. A continuacién, se muestra la
ecuacion donde se iguala los costos con los ingresos y se despeja el nivel de
membresias, indicada por la letra M.

(130 +5.20-5.98) x M — 344,798.56 = 0

Al despejar el valor de M, se halla que la cantidad minima a cumplir para no incurrir
en pérdida es de 2,669 membresias. Esto equivale a un promedio de 222
membresias cada mes. Esta cifra es admisible ya que durante el primer afio, con
una moderada participacion de mercado del 4%, se proyecta tener un aproximado
de 4,106 membresias. Asimismo, este valor se encuentra dentro del promedio al
basarnos en el reporte de la IHRSA®® realizado en el 2011 donde se indica que
existian 1,128 gimnasios registrados a nivel nacional, ademas de sostener que en
el Peru el sector movié aproximadamente 115 millones de ddlares en este afio.
Considerando estos datos y teniendo en cuenta de que en promedio un usuario en
Peri paga 140” soles al mes, se calcula que el promedio de personas con
membresias por gimnasio en Peri en el 2011 era de 170. De acuerdo a las
proyecciones, el mercado evolucionaria por lo menos un 10% anual alcanzandose
para el 2015 un indice de 249 personas con membresia 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 del
proyecto: el Estado de ganancias y pérdidas, el calculo del IGV neto a pagar y el
Flujo de caja econdmico y financiero, respectivamente.

7 para mayor detalle revisar el Anexo XVIi: Aforo de membresias.
América economia. http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/industria-del-fitness-
mueve-us5600m-en-america-latina-el-2011
Considerando un tipo de cambio de 2.8 hiip://www.sunat.gob.pe/cl-at-ittipcam/icS01Alias
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Ventas Netas (sin IGV)
Otro Ingresos (sin IGV)
Total Ingresos Brutos
Costos de ventas
Utilidad Bruta

Depreciacion

Gastos Operativos
Gastos de Administracién
Gastos de Ventas
Utilidad Operativa

Otros gastos
Otros ingresos
Gastos financieros

Utilidad antes de
Impuestos

Impuesto a la renta (30%)
Utilidad Neta

Tabla 92: Estado de ganancias y pérdidas.

Ano (0

\no |
456,856
16,173
473,028
219,053
253,976

43,831
45,008
75,816
28,710
60,610

39,143
21,467

-6,440
15,027

(Elaboracién propia)
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\no 2
696,644
24,661
721,305
236,272
485,032

43,831
54,808
88,938
28,710
268,745

32,149
236,595

-70,979
165,617

82

Ao 3
943,821
33,411
977,232
301,885
675,347

43,831
64,723
113,724
28,710
424,359

24,043
400,316

120,095
280,221

Ano 4
1,198,224
42,417
1,240,641
304,429
936,211

43,831
74,743
113,724
28,710
675,203

15,199
660,005

-198,001
462,003

Ao 5
1,459,657
51,672
1,511,329
325,269
1,186,060

42,823
78,962
109,350
28,710
926,215

5,550
920,665

276,200
644,466

Ano6 |

287,219
287,219



Tabla 93: IGV a pagar

\io 0 Ao i Ao 2 Ane 3 \no 4 \no S Ao 6

IGV Ventas 82,234 125,396 169,888 215,680 262,738

IGV Ventas Activo Fijo 51,699
IGV Gastos Operativos 6,866 8,361 9,873 11,401 12,045

IGV Gastos ) A L = i
Administrativos

IGV Gastos Ventas 4,379 4,379 4,379 4,379 4,379

INVERSIONES

IGV Edificios 47,300
IGV Maquinaria equipos 16,910
IGV Muebles y enseres 3,440
IGV Tramites de constitucion 494
IGV Contratos y otros 54

1GV Recibido 82,234 125,396 169,888 215,680 262,738 51,699

1GV Pagado -68,198 -11,245 -12,740 -14,253 -15,781 -16,425 -

GV a Pagar 70,989 112,656 155,635 199,899 246,314 51,699

Crédito Fiscal 68,198 - - - - - -

1GV Neto Anual - 2,791 112,656 155,635 199,899 246,314 51,699
(Elaboracién propia)

83
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Tabla 94: Flujo de caja econémico y financiero.
Ano 0 Ano 1 Ano 2 \iio 3 \ito 4 \no § Ano 6

INGRESOS

Ventas Netas (con IGV) 539,090 822,039 1,113,709 1,413,904 1,722,395

Otros Ingresos (con IGV) 19,084 29,100 39,425 50,052 60,973

Venta de activo fijo (con IGV) 338918
Recuperacion del capital de trabajo 15,167
Total Ingresos - 558,173 851,140 1,153,134 1,463,956 1,783,368 354,086
EGRESOS

Inversion Activos Tangibles 732,333

Inversion Activos Intangibles 3,594

Capital de trabajo 30,335

Pago de MP + MOD + MOI 219.053 236,272 301,885 304,429 325269

Gastos Operativos 45,008 54,808 64,723 74,743 78,962

Gastos de Administracion 75,816 88,938 113,724 113.724 109,350

Gastos de Ventas 28,710 28,710 28,710 28,710 28,710

Impuesto a la Renta 6,440 70,979 120,095 198,001 276,200

IGV por pagar - 2,791 112,656 155,635 199,899 246314 51,699
Total Egresos 766,261 377,817 592,363 784,773 919,507 1,064,804 51,699

[ FLUJO DE CAJA ECONOMICO | S/. -766,261 S/. 180,356 S/. 258,776 S/. 368,362 S/. 544,449 §/. 718,564 S/. 302,386 |

PRESTAMOS

Monto de Préstamo 459,757

Amortizacion -61,899 -89,080 -97,187 -106,031 -115,680 -
Interes -39,143 -32,149 -24,043 -15,199 -5,550 -
Escudo Fiscal 11,743 9,645 7,213 4,560 1,665 -
Flujo se Servicio de la Deuda 459,757 -89,300 -111,585 -114,017 -116,670 -119,565

ELUJO DE CAJA FINANCIERO | S/. -306,504 S/, 91,056 S/. 147,191 S/. 254,345 S/. 427,779 S/. 598,999 S/. 302,386i
(Elaboracién propia)
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5.6. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA DEL PROYECTO
En el presente punto, se evaluard econdmicamente el proyecto por lo que se
calcula el Valor Actual Neto (VAN) econdmico y financiero utilizando las tasas de
Costo Ponderado (WACC) y el Costo de Oportunidad (COK) respectivamente.
Posteriormente, se calculara la Tasa Interna de Retorno (TIR) del flujo econdmico y
financiero. También, se analizara el ratio de Beneficio- Costo (B/C) y el Periodo de
Recuperaciéon (PR).

5.6.1.  Valor Actual Neto (VAN)
Habiendo considerado un COK de 15.64% y un WACC de 11.72%, en la 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 analisis de este indicador, que es recomendable
realizar la inversidn en el presente proyecto.

Tabla 95: Valor Actual Neto
| indicador | Econdmico | Financiero |
VAN $/.599,773 | S/. 849,768|
(Elaboracién 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

evaluacion de seis afios. Podemos concluir en base a este indicador que es
recomendable realizar la inversion en el presente proyecto pues ambas tasas son
mayores que las tasas evaluadas.

Tabla 96: Tasa Interna de Retorno
| indicador | Econoémico | Financiero |
| R 36.76% | 61.69%
(Elaboracion propia)

5.6.3. Ratio de Beneficio Costo (B/C)
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 B/C,
presentados en la tabla 97. Considerando un COK de 15.64%, se puede concluir de
que es recomendable realizar ia inversidn 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
(Elaboracién propia)
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5.6.4. Periodo de recuperacion (PR)
Analizando el Flujo de Caja Econémico (FCE) y considerando un COK de 15.64%,
en la tabla 98, se puede apreciar que el Periodo de Recuperacion se da antes del

quinto ano, a los 3.64 ainos se recupera la inversion inicial del afo 0.

Tabla 98: Periodo de Recuperacion

PERIODO 0 1 2 & 4 S ({

VAN -766,261 155962 193,510 238,201 304,450 347467 126,444
ACUMULADO -766,261 -610.299 -416,789 -178,588 125,862 473329 599,773
(Elaboracién propia)

5.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD
En este punto, se analizaran 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 seran evaluadas
comprobandose 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 membresias y otras
variables de egresos como el costo del personal y los gastos de ventas. Es por este
motivo, que se evaluaran las variables antes mencionadas en tres escenarios
diferentes usando diferentes costos de oportunidad. El primero sera 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 del proyecto
El andlisis de la demanda del presente proyecto consistira en su variacién
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 el nivel de la demanda y el tercer escenario aumenta en 10%, véase la
tabla 99. Como se menciond anteriormente, en la tabla 100, se evalGia 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.

SRR jncremento de la demanda en un 10% por el
0B =B crecimiento del sector de fitness & wellness

Escenario

Se mantiene el nivel de la demanda actual
Probable

Escenario Disminucién de la demanda en un 10% debido
Pesimista a la agresividad de los competidores

(Elaboracion propia)

Tabla 100: indicadores — Sensibilidad Demanda
COK de 10.64%

Disminuye 10% 597,384 685,520 29.62% 48.05% 1.182

Constante 841,696 936,678 36.76% 61.69% 1.244

Incrementa 10% | 1,079,455 | 1,181,268 | 43.29% 74.14% 1.298
COK de 15.64 %

Disminuye 10% 388,026 613,053 29.62% 48.05% 1.131

Constante 599,773 849,768 36.76% 61.69% 1.194

Incrementa 10% 805,046 | 1,079,946 | 43.29% 74.14% 1.248
COK de 25.64 %

Disminuye 10% 88,199 488,171 29.62% 48.05% 1.036

Covnsturte 251,835 | 699,498 | 36.76% | 61.69% | 1.098
Incrementa 10% | 409,189 | 904,353 | 43.29% | 74.14% | 1.153
(Elaboracién propia)

En todos los escenarios presentados en la tabla 100, se verifica que el TIR es
mayor que el COK y el B/C es mayor a 1. Sin embargo, si la demanda del proyecto
disminuyera un 10% ante un COK mayor a 29.62 se presentaria una TIR menor que
el COK y el indicador B/C no superaria el valor de 1, brindando de este modo un
VAN econdmico negativo. Es importante analizar que, en el escenario mas critico,
incluso ante una disminucién del 15.24% de la demanda el proyecto sigue siendo
rentable, véase la tabla 101.

Tabla 101: Indicador critico frente Demanda
COK de 25.64 %

375,072 | 25.64%| 40.54%
(Elaboracion propia)
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e Precios
El analisis respecto a la variacion de los precios de las membresias mensuales se
llevara 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 varian y
finalmente un escenario pesimista que considera la disminucién de un 10% sobre
los precios.

abla 102: Escenarios - Precios.

EUENG I incremento de los precios de membresias en un 10%
1 IE =l debido a la preferencia de los consumidores

Escenario
Probable

Se mantiene el nivel de los precios actuales

SUE L Disminucion de los precios de las membresias en un
EHTTE 28 10% debido a la baja aprobacién de los consumidores

(Elaboracién propia)

Tabla 103: Indicadores — Sensibilidad Precios
COK de 10.64%

Disminuye 10% 591,109 679,123 | 29.41% | 47.62% | 1.179

Constante 841,696 936,678 | 36.76% | 61.69% | 1.244

incrementa 10% 1,084,930 | 1,186,854 | 43.46% | 74.51% | 1.300
COK de 15.64 %

Disminuye 10% 382,391 606,940 | 29.41% | 47.62% | 1.129
Constante 599,773 | 849,768 | 36.76% | 61.69% | 1.194
incrementa10% | 809,935 | 1,085,272 | 43.46% | 74.51% | 1.250
OK de 25.64 %
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
(Elaboracion propia)

En todos los escenarios presentados en la tabla 103, se verifica que el TIR es
mayor que el COK y el B/C es mayor a 1. Sin embargo, se puede identificar que
ante un COK mayor a 29.41% la variable precio no podria disminuir mas de 10%.
Asimismo, como se puede ver en la tabla 104, incluso ante una disminucién del
14.81% de los precios, el proyecto analizado seria factible.

Tabla 104: Indicador critico frente Precios

Disminuye 14.81% 2 375,470 | 25.64% | 40.52% | 1.000
(Elaboracion propia)
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5.7.2. Egresos
e Costo del personal
El andlisis 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 evaltan en la tabla 106.

Tabla 105: Escenarios - Costo del personal.

S UEEE Disminucion de los costos del personal en un 10%
O IEE RS debido a las alianzas estratégicas desarrolladas

Escenario

Se mantiene el nivel de los costos del personal
Probable

S UEEE jncremento en un 20% de los costos del personal
UGBS debido al incremento de oportunidades laborales

(Elaboracion propia)

Tabla 106: Indicadores — Sensibilidad Costo del Personal
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

Disminuye 10% 658,556 913,792 | 38.96% | 66.38% | 1.217

Constante 599,773 849,768 | 36.76% | 61.69% | 1.194

Incrementa 20% | 472,649 711,828 | 32.02% | 51.74% | 1.147

Disminuye 10% | 299,941| 757,859 38.96% | 66.38% | 1.119

Constante 251,835| 699,498 | 36.76% | 61.69% | 1.098

Incrementa 20% | 146,828 | 573,224 | 32.02% | 51.74% | 1.055
(Elaboracion propia)

En todos los escenarios presentados en la tabla 106, se verifica que el TIR es
mayor que el COK y el B/C es mayor a 1. Sin embargo, en un escenario con COK
mayor a 32.02% los costos del personal no podrian incrementarse en mas de un
20% ya que ante estos casos el proyecto presentaria un TIR no mayor al COK y el
B/C menorigual a 1. En la tabla 107, se verifica que incluso ante un incremento del
46.66% de los costos del personal, el proyecto analizado seria factible.

Tabla 107: Indicador critico frente Costo del Personal
Eoi-de25.64 %

397,456 | 25.64% | 39.09% A 1.000
(Elaboracion propia)
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e Gastos Operativos
Respecto a los gastos operativos que consideran basicamente los servicios
contratados y los insumos, se analizaran los siguientes tres escenarios presentados
en la tabla 108.

Tabla 108: Escenarios - Gastos Operaftivos.

S EGEN Disminucion del 10 % debido a la optimizacion
ST EE operacional

Escenario

Se mantiene el nivel de los gastos operativos
Probable

S LELGEN Incremento en un 20% debido al uso excesivo
SRS S 0 de los insumos Y servicios contratados

(Elaboracion propia)

Tabla 109: Indicadores - Sensibilidad Gastos Operativos
COK de 10.64%

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 15.6

Disminuye 10% 610,817 | 862,031

Constante 599,773 | 849,768 | 36.76% | 61.69% | 1.194

Inaementa 20% 577,684 | 825,244| 36.01%| 60.19%| 1.185
COK de 25.64 %

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% | 234,492 | 677,453 | 36.01% | 60.19% | 1.091
(Elaboracion propia)

En todos los escenarios presentados en la tabla 109, se verifica que el TIR es
mayor que el COK y el B/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 presentaria un TIR no mayor al COK y el indice de B/C menor igual a 1.
En la tabla 110, se puede identificar que, en escenario mas critico, incluso ante un
incremento del 261.49% de los gastos operativos el proyecto seria factible.

Tabla 110: Indicador critico frente Gastos Operativos
Cevin2

384,977 | 25.64% | 39.68% | 1.000
(Elaboracién propia)
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CONCLUSIONES

Las principales conclusiones a las que se llega con el estudio son las siguientes:

En el primer capitulo se pudo identificar la existencia de una oportunidad de
negocio debido al alto nivel de crecimiento del sector fitness en el Peru
incrementando un 20% anualmente y a la arraigada tendencia en las
personas por llevar una vida mas saludable. Adicionalmente, se identificé un
indice de penetracién bajo a nivel nacional respecto a otros paises
latinoamericanos, considerando ademas que la mayoria de gimnasios que
existen en el Pera estan 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 Huanuco
debido a la alta barrera de ingreso que existe en el sector, se determina un

6ptimo contexto para la implementacion del proyecto.

En el segundo capitulo, se determiné que nuestro mercado objetivo estaria
conformado por jévenes adultos entre 20 y 39 arfios, residentes en los
distritos de Huanuco, Amarilis, Chinchao, Churubamba, Sta. Maria del Valle
y Pilicomarca, 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 membresia Vida que otorga acceso total al
Centro de fitness & wellness, también se define tres posibles servicios extra
dirigidos a satisfacer de un modo mas integral el objetivo que busca el
cliente. El precio de la membresia Vida se determind en 130 soles
mensuales (con |GV), monto accesible para el mercado objetivo al
encontrarse dentro de sus gastos promedios mensuales y al fijarse en un

10% menos del que estarian dispuestos a pagar.

En el estudio técnico, se consideré 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
deteminar estratégicamente que el Centro de fitness & wellness se ubicara
en el distrito de Amairrilis. La distribucién de las areas en el layout divide a las
mismas en dos bloques de bajo nivel de interaccién por lo que es éptima su
reparticion en dos pisos. La edificaciéon del centro se realizara en dos pisos
sobre un area de 165 metros cuadrados que pemitira satisfacer la demanda
(en visitas) critica durante los periodos analizados.
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El tipo de sociedad mas adecuada para el proyecto es una sociedad
anénimo cerrada, ademas el proyecto se acogera al Régimen General del
Impuesto a la Renta al no satisfacer los requisitos del Régimen Especial. El
IGV a pagar del primer afio del proyecto resulta minimo por el crédito fiscal
generado de la inversion del afio cero del proyecto, sin embargo, este se
incrementa en los siguientes afios 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 econdémico y financiero concluye en la viabilidad del proyecto ante
un escenario exigente que presenta un costo de oportunidad de capital de
156.64% 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 afios.
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