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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de tesis evalua la viabilidad social, cultural, técnica, econémica y
financiera de un negocio propuesto para la industria fitness, el cual sera denominado
“Gimnasio Especializado”. En el primer capitulo, se realiza un analisis a nivel macro y micro
del entorno cultural, econémico y tecnoldgico, al tomar en cuenta el panorama actual en
nuestro pais. Este tiene como resultado una estrategia principal, en la que se basara este

estudio.

El segundo capitulo, se basa en el conocimiento del mercado, su entorno y el perfil del
potencial consumidor. Asimismo, se obtiene la demanda del proyecto. En ese sentido, se
logran resaltar los factores que influiran en el éxito o fracaso de la empresa. Estos seran

tomados en cuenta al momento de elaborar el plan de comercializacion.

En el tercer capitulo, se realiza el estudio técnico para encontrar la mejor ubicacion, tamafio
y distribucion del negocio. Asimismo, se definen los procesos y se realiza la respectiva

evaluacién ambiental para poder conocer su impacto en el entorno.

En el cuarto capitulo, se detallan las normas legales que afectan a la empresa, el tipo de
sociedad y los tramites legales para la constitucion de la misma. Adicionalmente, se
menciona la documentacion relevante y necesaria para su inauguracioén, como también se

definen las estructuras de pagos y beneficios.

En el quinto capitulo, se realiza el estudio de la organizacién, el cual detalla la estructura
jerarquica y el rol de cada participante. De igual manera, se definen los servicios a tercerizar

y las remuneraciones que se les brindaran al personal.

En el sexto capitulo, se obtiene la inversion total por un monto de S/. 421,489 y el monto de
financiamiento S/. 246,489. Se calculan el COK y el WACC que resultan ser 22.12 % y
17.37 % respectivamente. Se desarrollan los estados financieros para un plazo de 10 afios.
Finalmente, se muestran los ratios financieros y se analiza la sensibilidad del proyecto con

tres escenarios.
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INTRODUCCION

El gimnasio especializado esta orientado a personas que han padecido lesiones o
poseen problemas de resistencia fisica. Su objetivo es brindar un servicio enfocado en
la calidad de vida del cliente, tanto fisica como emocional. El entrenamiento a realizar
tiene como meta que este pueda continuar con sus actividades, evitando las recaidas y
fortaleciendo la(s) zona(s) que se vieron afectadas. De esta manera, podra lidiar con los
desgastes que suele conllevar el haber padecido una lesion y prolongar a través de los
afos un buen estado de salud. Esto resuelve la problematica que ocurre en los
gimnasios convencionales al brindar un servicio igual para todos los clientes, cuando no

necesariamente se encuentran en las mismas condiciones.

El gimnasio especializado tiene una propuesta de valor mas por mas, debido a que su
objetivo es diferenciarse de los demas por el nivel de especializacion y personalizacion,
el cual alcanzara mediante la buena gestion de la calidad con la mejora constante del

servicio.

En la presente tesis, se busca realizar un estudio que analice la viabilidad del gimnasio
especializado. El término “lesion” abarca aquellas lesiones causadas por movimientos
bruscos, accidentes, incidentes, quemaduras, entre otros. No interesa el origen 0 causa
de esta mientras provoque una dificultad o impedimento para poder realizar sus

actividades.

El primer capitulo comprende el analisis del macro y microentorno a nivel social, cultural,
politico y tecnolégico, teniendo como escenario la situacion actual del pais. Asimismo,
se formulan la mision, visién y los objetivos del proyecto, los cuales se apoyaran de una
estrategia principal para que puedan cumplirse las metas propuestas en cada uno de

ellos.



En el segundo capitulo, se realiza un estudio de mercado que incluye una encuesta para
conocer las caracteristicas, entorno y el perfil del potencial consumidor. Asimismo, se
obtienen la demanda y oferta del mercado con los cuales se calcula la demanda del
proyecto. Adicionalmente, se elabora el plan de comercializacion considerando los
factores anteriores. Finalmente, se realiza una entrevista a un profesional de la salud

para complementar la informacion.

En el tercer capitulo, se realiza el estudio técnico para encontrar la mejor ubicacion,
tamano y distribucién del local del negocio. Asimismo, se definen los procesos, las
caracteristicas fisicas y los requerimientos del servicio. Posteriormente, se realiza una
evaluacion ambiental, se define el plan de responsabilidad social y se elabora el

cronograma de implementacion.

En el cuarto capitulo, se detallan las normas legales que afectan a la empresa, el tipo de
sociedad y los tramites legales para la constitucion de la misma. De igual manera se
mencionan los tributos que afectaran al negocio, la documentacion relevante y necesaria
para su inauguracion y las certificaciones requeridas. Adicionalmente, se definen las

estructuras de pagos y beneficios.

En el quinto capitulo, se realiza el estudio de la organizacion, el cual detalla la estructura
jerarquica, el rol de cada participante y los requisitos que debera cumplir cada integrante
segun dicho rol. Asimismo, se definen los servicios de terceros y las remuneraciones

que se le brindaran al personal.

En el ultimo capitulo, se calcula la inversién total del proyecto por un monto de S/.
421,489 y el monto de financiamiento S/. 246,489, del cual se desprenden los
cronogramas de pago para el capital de trabajo y los activos fijos. Se calculan el COK'y
el WACC que resultan ser 22.12 % y 17.37 % respectivamente. Se desarrollan los
estados financieros del proyecto para un plazo de 10 afos. Finalmente, se muestran la
TIRE (32.49 %), TIRF (34.49 %), VANE (S/. 161,132) y el VANF (S/. 80,234) y se realiza
un analisis de sensibilidad con tres escenarios definidos como pesimista, moderado

(actual) y optimista.



1. ESTUDIO ESTRATEGICO

En este primer capitulo, se analizaran los factores del entorno del negocio a nivel macro
y micro, tomando en cuenta la coyuntura actual nacional. Para esto, se utilizaran las

cinco fuerzas de Porter y el FODA'. Finalmente, se definira el plan estratégico.

1.1. ANALISIS DEL MACROENTORNO

A continuacion, se procedera a realizar el analisis del macroentorno utilizando los
factores econdmico, demografico, tecnolégico y cultural por ser los de mayor impacto

para el proyecto.

1.1.1. Factor Econémico

En este factor, se tomaran en cuenta las variables PBI, desempleo e inflacion.
a) PBI

Se puede observar que entre diciembre de 2014 y 2015, el PBI crecio cerca de 6 %?,

segun el Grafico 1.1.
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Gréfico 1.1: PBI Mensual entre dic. 2014 y dic. 2015.
Fuente: (BCRP 2016)

1 El andlisis de las cinco fuerzas de Porter se encuentra en el libro “Ser competitivo” de Michael Porter. El
analisis FODA, se encuentra en el paper “Swot Analysis for Management Consulting” de Albert Humphrey
2 BCRP [Fecha de consulta: 14 de abril de 2016]. Disponible en:
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/P004601AM/html/2014-12/2015-
12/



En el diario EI Comercio, se indicé que este crecimiento fue debido a impulsos muy
puntuales, que no tenian un impacto generalizado. Estos eran el alto crecimiento de la
produccién de cobre (a un ritmo anual de 40 % desde el segundo semestre de 2015) y
recuperacion del gasto publico (Saavedra, 2016). El sector mas beneficiado habria sido
el sector minero, el cual crecié en 30 % en el afio 2015. En segundo lugar, se encuentra
el sector financiero y de seguros®. Las empresas industriales, constructoras, comerciales
y servicios seguiran tratando de adaptarse a un entorno de bajo crecimiento de sus
ventas, finalmente el sector pesca sufrira una baja por el fendbmeno del Nifo. Se
proyectaba que para el 2016 el PBI creceria alrededor del 4 % y para el 2017 alrededor
de 4.2 % antes del suceso del niflo costero. Sin embargo, debido a este suceso se

considera que el crecimiento sera de 3.5 %*.

b) Desempleo

Se observa una cantidad ligeramente mayor de empresas que planean reducir su
personal respecto a las que deciden contratarlo. Segun el diario EI Comercio: “Una de
cada tres familias de la capital percibe que su situaciéon econémica actual esta peor que
hace un afo” (Saavedra, 2016). Este es un porcentaje considerable que no se veia en
afos, el cual podria deberse también a la inflacidon ya que los sueldos actualmente no

estan aumentando en la misma magnitud.

En cuanto a los planes de contratacion, se observa una recuperacion, aunque esta es

insuficiente. El Grafico 1.2 apoya lo antes mencionado.

3 RPP [Fecha de consulta: 20 de abril de 2017]. Disponible en:
http://rpp.pe/economia/economia/inei-economia-peruana-crecio-604-en-febrero-y-supero-expectativas-
noticia-954008

4 LA REPUBLICA [Fecha de consulta: 21 de abril de 2017]. Disponible en:
http://larepublica.pe/economia/862603-ppk-pbi-creceria-35-por-efectos-del-nino-costero
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Grafico 1.2: Planes de inversion, contratacion y percepcion de deterioro de la situacion
economica

Fuente: (El Comercio 2016)

c) Inflacién

En el afo 2015, la inflacion fue de 4.4 %, la mas alta de los Gltimos cuatro anos, esto se
debid principalmente al alza de las tarifas eléctricas, agua potable y tubérculos, como la
papa. En el 2016, se proyecto que la inflacion seguiria aumentando y el FMI estimé que
se elevaria en 3.1 % debido al alza de alquiler de viviendas y las tarifas eléctricas
(Gestion, 2016). La realidad fue un aumento del 3.23 %, porcentaje ligeramente mayor.
Para el 2017, se proyecté un aumento del 3.3 % en la inflacién®, pero este podria ser
mayor debido al efecto del “Nifio Costero”, ya que segun Semana Econdmica sélo en el
mes de marzo la inflacion alcanzé el 1.27%, este nivel de inflacién es el doble del
promedio histérico de la variacion mensual de precios de marzo entre 2000 y 2016
(Llosa, 2017).

5 GESTION [Fecha de consulta: 01 de abril de 2017]. Disponible en:
http://gestion.pe/economia/bcr-elevo-su-proyeccion-inflacion-2017-2177352
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1.1.2. Factor Demografico

En los ultimos cuatro afios la poblacién del departamento de Lima se ha incrementado
de manera lineal en una tasa aproximada de 1.5 % anual en hombres y 1.6 % anual en
mujeres®. Aunque este aumento esta sufriendo una leve desaceleracion, la poblacién en

Lima sigue creciendo, ver Grafico 1.3
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Grafico 1.3: Crecimiento poblacional del Departamento de Lima
Fuente: (INEI 2016)

En el afio 2015, en esta misma fuente del INEI, se observé en Lima Metropolitana que
la poblacién mas densa se encontraba entre los grupos de edades de 25 - 39 afios y 40
- 55 afos, sumando ambos un total de 43.4 %, poco menos la mitad de la poblacién que

la habitaba. Buena parte de este porcentaje se encuentra en el nivel socioeconémico C’.

1.1.3. Factor Tecnolégico

En la actualidad, existen muchas
aplicaciones moviles que ayudan a los
usuarios a mantener un estilo de vida
saludable, ver Figura 1.1. Estas se basan en
rutinas segun zona del cuerpo a ejercitar.
Existen aplicaciones ligadas a gimnasios o Figura 1.1: Aplicacion JEFIT Workout

entrenadores famosos, pero hasta el momento Fuente: Adro4all

6 INEI [Fecha de consulta: 12 de abril de 2016]. Disponible en:
http://webinei.inei.gob.pe:8080/sirtod-series/
https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-tematico/poblacion-y-vivienda/

7 APEIM [Fecha de consulta: 16 de abril de 2016]. Disponible en:
http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2015.pdf
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no existen aplicativos moviles que se centren en rutinas hechas para personas que
hayan padecido lesiones. Ademas de proponer ejercicios poco apropiados para este
grupo, no poseen un control del estado de salud del usuario. Por otro lado, por primera
vez en la historia, el uso de la tecnologia portatil mas usada en el mundo en el 2016 para
ejercitarse fue de tendencia fitness (Encuesta Global de Tendencias Fitness, 2015). Esta

se alinea con los fines del negocio.

1.1.4. Factor Cultural

La tendencia por lo fitness en Peru ha crecido aceleradamente en los Ultimos afios®. Esta
se ha desarrollado, en gran parte, por mujeres de clase media que se han visto
motivadas por el ideal de belleza y el consumo de lo estético. Se sabe que el 55 % del
publico que concurre a un gimnasio es femenino y la gran mayoria se encuentra dentro
del grupo de edades entre los 21 y 35 afios®. Muchas veces empiezan a entrenar desde
una corta edad y por su misma inexperiencia u otros factores se pueden llegar a lesionar.
A pesar de esto, se mantienen interesados en seguir dentro de esta cultura. Buscando
una manera diferente de alcanzar sus objetivos, han creado grupos fitness los cuales
poseen blogs informativos sobre distintos ejercicios que les ayudaran a lograr sus metas

sin perjudicar su salud.

1.2. ANALISIS DEL MICROENTORNO

Para el analisis del microentorno se utilizaran las cinco fuerzas de Porter del libro “Ser

competitivo” de Michael Porter. Estas son las siguientes:

8 PERU 21 [Fecha de consulta: 2 de mayo de 20186].
http://peru21.pe/emprendedores/rubro-fitness-tiene-mucho-potencial-2168137

9 ANDINA [Fecha de consulta: 2 de mayo de 2016].
http://www.andina.com.pe/agencia/noticia-el-mercado-los-gimnasios-tiene-un-potencial-muy-grande-peru-
informe-493776.aspx

GESTION [Fecha de consulta: 7 de mayo de 2016]. Disponible en:
http://gestion.pe/tendencias/solo-39-peruanos-practica-deporte-mayoria-dice-no-hacerlo-falta-tiempo-
2167098



1.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

a)

b)

Existencia de barreras de entrada: Dado que este negocio va a requerir una
inversion considerable en equipo y personal, se tienen las siguientes

consideraciones:

Necesidad de obtener tecnologia especializada: Las maquinas deben ser

especializadas y totalmente enfocadas a los clientes que poseen lesiones,

lo cual conlleva a mayores costos.

Falta de experiencia: La falta de experiencia puede ser un factor de riesgo,

ya que podria ocasionar consecuencias negativas en la reputacion del
establecimiento. El poder contactarse con entrenadores con experiencia

para que puedan formar parte del personal resulta complejo.

Diferenciacion del servicio: Dado el escaso numero de empresas con este
enfoque, se corre un pequeno riesgo de perder protagonismo si surge una
empresa con la misma idea antes de la creacién del negocio. Si llegara a
suceder, es posible que su marca se vuelva la principal referencia en la mente

del potencial cliente.

Valor de la marca: Al ser un nuevo modelo de negocio, se tendrian que realizar
altos gastos en publicidad y promocion para hacerlo conocido y enganchar a

los potenciales clientes.

Altas inversiones de capital: Debido al nivel de especializacion que debera
tener este gimnasio, la inversibn a realizarse deberd ser muy alta,
principalmente por la necesidad de maquinas especializadas, contratacion de

personal altamente calificado y la investigacion constante sobre lesiones.



1.2.2. Rivalidad entre competidores

Actualmente, en Lima Metropolitana no existen empresas con este enfoque, por lo cual
no existe una rivalidad marcada, ya que el presente proyecto sera pionero y servira de

ejemplo para futuras iniciativas.

1.2.3. Poder de negociacion de los proveedores

Los principales componentes a solicitar seran pesas, accesorios de baile, aerdbicos y
crossfit que no son complicados de conseguir. Existen multiples proveedores nacionales
que pueden ofrecerlos, facilitando la negociacién en cuanto a costos y la diversidad. Por

lo que por este aspecto no habria grandes inconvenientes.

Por otro lado, de utilizarse equipo especializado, estos podrian requerir un personal con
mayor conocimiento para el mantenimiento. Esto demandaria requerir proveedores con

experiencia que puedan cobrar altos precios.

Actualmente, en Europa, se ha implementado una técnica que se basa en realizar
ejercicios bajo el agua utilizando las maquinas tradicionales cardiovasculares. Esta
técnica se llama Poolbiking y reduce bastante las posibilidades de recaer en una lesion

puesto que en el agua no hay impacto.

El principal proveedor europeo de estas maquinas para este tipo de entrenamientos es
Poolbiking Rehab'®, que posee la gran parte de estos equipos hechos exclusivamente
para utilizarse en una piscina. En caso se soliciten este tipo de maquinas o similares que
ayuden a trabajar con bajo impacto, podria ser un poco dificil negociar por ser

internacional.

10 Empresa espafiola ubicada en la ciudad de Barcelona con ocho afios de experiencia en el mercado.
Para mas informacion: http://rehab.poolbiking.com/



1.2.4. Poder de negociaciéon de los compradores

Este proyecto se centrara en los NSE A y B, debido a que cuentan con mayor poder
adquisitivo, al considerar que los costos del negocio son altos. En el Grafico 1.4 se puede
observar que los potenciales clientes tienen un gasto relativamente bajo para el rubro de
la salud (un 7 % para el NSE A y NSE B).
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Grafico 1.4: Gasto mensual familiar promedio Lima Metropolitana NSE Ay B
Fuente: Niveles socioeconémicos (APEIM 2015)

En el afio 2013, el limefio promedio que acudia al gimnasio invertia un promedio entre
S/. 80.00 y S/. 90.00 mensuales''. Que es aproximadamente el 25 % y 50 % del
presupuesto en salud que invierte una familia de NSE A y B, respectivamente. Este
escenario tal vez parezca un poco desalentador para el proyecto, pero al ser un gimnasio
especializado es normal que se tengan que hacer grandes esfuerzos en publicidad para
que el potencial cliente pueda entender que al invertir un poco mas esta beneficiando su
estado de salud.

" LA REPUBLICA [Fecha de consulta: 2 de mayo de 2016]. Disponible en:
http://larepublica.pe/03-03-2013/tres-de-cada-100-peruanos-acudiran-un-gimnasio-al-termino-de-este-ano
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1.2.5. Amenaza de los productos sustitutos

Entre los servicios sustitutos, se puede tomar

en cuenta, a las escuelas de natacién por sus

clases de aquaerdbicos, ver Figura 1.2. Estas

suelen ser consideradas por los médicos de

medicina fisica como: “Los mejores lugares

para recuperar la condicion fisica después de

una lesién” (Dra. Morales, 2015). Estas

escuelas podrian adaptar métodos similares a

los que existen en Espafia, en los que utilizan Figura 1.2: Clase de a'quaerébicos
maquinas cardiovasculares debajo del agua, Fuente: Google images
reduciendo el impacto al realizar los ejercicios. Este método, combinado con clases de
aquaerobicos lograria que este negocio sea aun mas peligroso para el gimnasio

especializado.

1.3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

En este subcapitulo, se describiran los conceptos que conformaran la cultura del
negocio, tales como, la visién, misién y los principios organizacionales. Del mismo modo,

se presentara el analisis FODA, para definir la estrategia y objetivos a plantearse.

1.3.1. Vision

Ser el servicio de gimnasio niumero uno especializado en personas con limitaciones

fisicas en Lima Metropolitana.

1.3.2. Misién

Brindar a los clientes la oportunidad de alcanzar sus objetivos para lograr una vida
saludable, apoyandolos con genuino interés a superar sus limitaciones fisicas y a tener

un equilibrio a nivel fisico y emocional.

11



1.3.3. Principios de la empresa

Se trabajara en base a los siguientes principios, que permitiran que el cliente sienta que

recibe un excelente servicio.

a) Servicio especializado: Cada cliente contara con un historial que tome en cuenta
sus antecedentes, por lo que se buscara definir un plan de ejercicios acorde a las
necesidades especiales de cada uno.

b) Compromiso con el cliente: El personal de la empresa realizara un seguimiento
del progreso de los clientes, mostrando verdadero interés y compromiso por el
bienestar de cada uno de ellos.

c) Enfocado a la calidad: El gimnasio trabajara constantemente para mejorar la
gestién de la calidad de su servicio, por lo que se mantendra actualizado en las

metodologias que ayuden a lograr este fin.

1.3.4. Analisis FODA

Este analisis contemplara factores que puedan ser influyentes en el éxito o fracaso del
proyecto. Estos pueden ser de caracter interno, es decir, propios del proyecto, como
externos, provenientes de los agentes con los que interactua. Se presenta el Grafico 1.5
con los factores internos y externos del FODA'?> (Fortalezas - Oportunidades -

Debilidades - Amenazas), los cuales seran explicados y sustentados.

12 Extraido del paper “Swot Analysis for Management Consulting” de Albert Humphrey
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Grafico 1.5: FODA del negocio de gimnasios especializados

a) Fortalezas:

Atencidn personalizada: Al cliente se le brindara una atenciéon diferenciada,

enfocada en su estado fisico y a la meta que desee alcanzar. Se le realizaran
examenes de fuerza y resistencia y se le solicitaran analisis que complementen
estas evaluaciones fisicas. Después de analizar esta informacion, se le asignara
una rutina exclusiva para que la desarrolle, la cual se actualizara o modificara

cada cierto tiempo en los controles a los que debera acudir.

Seguimiento constante del cliente: Los clientes seran evaluados cada cierto

tiempo, con una frecuencia menor o igual a un mes (esta frecuencia sera
determinada dependiendo de su condicion fisica y de lo que considere el médico
tras haber revisado sus resultados). En las evaluaciones, se medira cémo
reacciona fisicamente a la rutina, su avance con respecto a las metas propuestas,
si necesita aumentar o disminuir la intensidad de la rutina, si necesita que se

modifique, etc.

Personal altamente capacitado: Se contrataran entrenadores que posean por lo

menos 10 afios de experiencia y amplios conocimientos sobre el tratamiento de
lesiones. Los entrenadores con mayor conocimiento en una lesion especifica

atenderan a clientes con esa lesion. Se les capacitara cada mes para que reciban
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informacién actualizada sobre métodos, equipos y nuevas rutinas. Estas
capacitaciones se daran con la intencion de que en un futuro todos los

entrenadores del gimnasio puedan atender a clientes con diferentes lesiones.

Horario de atencion y planes de trabajo flexibles: Los horarios de atencidon seran

amplios; entre las 4:30 a.m. y las 11:30 p.m. Este horario, que inicia desde muy
temprano, permitira que los clientes puedan acceder a su entrenamiento antes o
después de sus actividades regulares, ya sea trabajo, estudios, etc. Los planes
de trabajos propuestos consisten en tres turnos: 4:30 a.m. a 10:30 a.m., 10:30
a.m. a 5:30 p.m. (se considera una hora de refrigerio) y 5:30 p.m. a 11:30 p.m.
Estos turnos seran programados de lunes a sabados. El domingo habra dos

turnos: De 7:00 a.m. a 1:00 p.m. y de 1:00 p.m. a7 p.m.

Maquinaria especializada: Existen situaciones en las que algunas personas que

han padecido lesiones de gravedad ya no pueden o deben hacer uso de algunas
maquinas de gimnasio por imposibilidad o prevencion. Su estado es critico, por lo
que es probable que el uso de estas les genere, a corto o largo plazo, recaer o
una nueva lesion a consecuencia del desgaste. El gimnasio especializado
preparara rutinas y ejercicios de acuerdo con las maquinas y equipos adecuados

para el cliente.

b) Debilidades:

Mercado poco conocido: Actualmente, no existen gimnasios dedicados

exclusivamente a personas que hayan padecido lesiones. No obstante, existe una
clara tendencia al fitness, que esta creciendo considerablemente. Junto con esta
tendencia, se esta cambiando la concepciéon que se tenia sobre la manera de
realizar ejercicios en los gimnasios. Algunos ya han empezado a realizar estos de
maneras mas leves; sin embargo, no se ha tratado como una idea de negocio con
el enfoque del proyecto. Esta podria ser una pequena valla para ingresar al

mercado por ser desconocido.

Alta inversion en equipo y personal: Debido a los altos estandares de calidad y al

grado de especializacion, se tendran que invertir fuertes cantidades de capital en
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equipos sofisticados, cantidad de personal (entrenadores y médicos) y las

constantes capacitaciones que recibira el personal.

Posibles costos elevados de suscripcién: Debido a los examenes que se le

realizaran al cliente y a los que adicionalmente se le exigira que realice de manera
externa, es muy probable que los costos de suscripcion sean elevados para este
y el negocio. Este suceso podria afectar la economia del cliente e incluso causarle

desinterés si no comprende bien los beneficios de los requisitos que se solicitan.

Equipo especial que puede requerir mantenimiento especializado: De requerirse

equipos especiales, seria una desventaja en la negociacién con los proveedores
porque serian pocos los que lo ofrezcan. Las posibles consecuencias serian los

costos elevados de servicio postventa y la larga espera de los repuestos.

¢) Oportunidades:

Mercado pequeno desconocido como tal (impulsar a su conocimiento para crear

conciencia): Muchas veces, se considera que una persona a la que se le da de
alta después de una rehabilitacién fisica se encuentra totalmente recuperada. Sin
embargo, para volver a realizar actividades fisicas debe encontrarse en la
capacidad de seguir el ritmo que esta exija. Es ignorado en algunas ocasiones,
que su condicidon no volvera a ser exactamente la misma. El desconocer este
hecho ocasiona que las personas afectadas continden su vida como antes sin
ningun cuidado. El gimnasio especializado busca prolongar la calidad de vida de
estas personas. Esta necesidad de tener que cuidarse de las posibles
consecuencias negativas se desconoce por muchos, pero es totalmente
relevante dar a conocer y crear conciencia.

Segun el estudio publicado “Carga de enfermedad en el Perd” (MINSA, 2012: 42-
47), el porcentaje de personas afectadas por lesiones o accidentes a nivel
nacional es el siguiente: 15 a 44 afios (20.4 %), 45 a 59 afos (8 %) y mayores a
60 afios (10.5 %). Este hecho, sumado a la tendencia fitness, se traduce en un
mercado objetivo que no supliria su necesidad de lucir y sentirse saludable de
manera adecuada, es decir, sin recaer o sufrir algun tipo de consecuencias en un

futuro.
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II.  Falta de soluciones y negocios similares: Existe una clara ventaja para esta idea

de negocio al ser pionera y, por ende, no tener ningin competidor directo dentro
de su rubro. Los distintos negocios de gimnasios no han tomado en cuenta las

necesidades especificas del mercado de este proyecto.

lll.  Se alinea con la tendencia Fitness: Una de las necesidades que cubrira este

gimnasio es mejorar la salud. Esta necesidad es uno de los objetivos que también
busca alcanzar la tendencia fitness. Existen 10 tendencias principales del fitness,
dos se alinean directamente con las caracteristicas a ofrecer del negocio: Guia
con profesionales certificados y aptitud funcional para mejorar el equilibrio y la
facilidad en la vida diaria (Colegio Americano de Medicina del Deporte — ACSM,
2016). Adicionalmente, ha aumentado considerablemente la preocupacion de
hacer ejercicios a nivel nacional de 29 % a 52 % (PERU 21, 2014)",

IV. Alta dispersién a través de redes sociales en internet: En la poblacion del Peru

urbano, el 99 % tiene cuenta en Facebook y el 26 % tiene cuenta en Twitter (Ipsos
Peru, 2014). Asimismo, mas del 60 % de las empresas que estan en linea usan
al menos una plataforma de Media Social (Interactive Advertising Bureau Peru,
2013). De igual manera, el porcentaje de empresas usando Twitter ha ido
aumentando considerablemente a través de los ultimos afos. Esto demuestra los
grandes impactos que tiene utilizar las redes sociales para publicidad y para

reforzar una sélida relacion negocio-cliente.

d) Amenazas:

Presencia de gimnasios alternativos dedicados al crossfit, baile, entre otros: En

los ultimos, afios han surgido nuevas formas de ejercitarse que no involucran
realizar ejercicios localizados, sino que pretenden trabajar todo el cuerpo.

Existen gimnasios alternativos que poseen estas nuevas técnicas. Entre las mas
populares se encuentran el Crossfit y los bailes, como la Zumba. Se basan en la

realizacion de ejercicios de bajo impacto y poca utilizacion de pesas. Ambos

3 PERU 21 [Fecha de consulta: 5 de mayo de 2016]. Disponible en:
https://peru21.pe/emprendedores/rubro-fitness-potencial-143051
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tienen un enfoque grupal. El Crossfit es una técnica progresiva pero exigente.
Por otro lado, la Zumba es un baile que ayuda a bajar de peso y cuenta con
diversos movimientos que logran la tonificacién mediante un trabajo muscular

completo.

. Servicios sustitutos de bajo impacto: Como se menciond en las fuerzas de Porter,

los servicios sustitutos que podrian considerarse son las escuelas de natacion.
Las clases mas recomendadas para recuperar el fisico después de una lesion
son los aquaerobicos. Estas escuelas podrian adaptar métodos similares a los
que existen en Espafia, como el Poolbiking, que, combinandolo con los

aquaerdbicos, lograrian que este negocio sea un sustituto altamente competitivo.

1R Posible aumento en la inflacion podria causar disminucion en gastos de salud y

cuidado en las familias: Para el 2016 y 2017 se proyecté un aumento de la

inflacion que se encontraba entre el 3 % y 4 %'. Esto impacté directamente
algunos rubros como el de salud, educacion, bienes y servicios diversos, entre
otros. El rubro mas afectado fue salud, ya que ha alcanzé la mayor alza en sus
precios. Aumento en 0.5 % en el mes de abril de 2016"°. Este tipo de sucesos
podrian generar un desinterés en el mercado objetivo con la consecuencia de

preferir gimnasios con precios menores.

V. Crecimiento muy lento de mercado: Peru es un pais sedentario: el 58 % sufre de

sobrepeso y el 21 % obesidad'®. En el 2010, dos de cada cien peruanos asistian
a un gimnasio (El Comercio, 2010). En el 2013, tres de cada cien peruanos
acudian al gimnasio, de los cuales dos eran limefios (La Republica, 2013). Se
puede apreciar, que el crecimiento de este mercado es menor a 1 % anual.

En la capital, 3 de cada 10 mujeres y 6 de cada 10 hombres realizaban alguna
actividad fisica. Estos representan aproximadamente el 44 % de la poblacion

limefia, de este porcentaje solo el 18.2 % asistia a un gimnasio. Adicionalmente,

14 RPP [Fecha de consulta: 16 de abril del 2016]. Disponible en:
http://rpp.pe/economia/economia/como-terminara-el-2016-el-dolar-la-inflacion-y-la-economia-peruana-
noticia-936247

5 PERU 21 [Fecha de consulta: 15 de abril del 2016]. Disponible en:
https://peru21.pe/economialinei-inflacion-abril-mantuvo-estable-216916

16 RPP [Fecha de consulta: 20 de junio del 2016]. Disponible en:
http://vital.rpp.pe/expertos/58-de-peruanos-tienen-exceso-de-peso-y-un-alto-21-sufren-de-obesidad-
noticia-971336
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los motivos por los cuales las personas menores de 44 afios no realizaban
actividades fisicas eran: la falta de tiempo y cansancio debido al estudio y/o
trabajo. Los mayores de 45 afios solian abandonar la practica de deportes debido

a la edad y problemas de salud (Badillo, 2013). 7

1.3.5. Evaluacion de los factores

Se procedera a asignarles un peso a los aspectos mencionados para su calificaciéon
segun grado de importancia. Se muestran las tablas en el Anexo 1, las cuales contienen

el analisis realizado sobre los factores internos y externos de la organizacion.

Luego del analisis anterior se obtiene un valor final de 2.42 para los factores internos. El
valor ponderado total asociado a los factores externos es de 2.63. Al utilizar la matriz
externa-interna del Grafico 1.6, se llega a la conclusion de que el proyecto actual coincide
en la zona V: Retener y Mantener. En este caso, las estrategias requeridas se
encuentran orientadas a generar fidelidad en los clientes de modo que no busquen

cambiar de alternativa incluso si surgen nuevas ofertas para este mercado.

Gréfico 1.6: Matriz de Factores Internos y Externos FODA

Posteriormente, se prepara la Tabla 1.1 que contiene la matriz FODA, la cual contempla

las estrategias requeridas para el éxito del proyecto.

7 NOTICIAS SER [Fecha de consulta: 7 de mayo del 2016]. Disponible en:
http://www.noticiasser.pe/10/04/2013/aportes/lima-la-actividad-fisica-y-el-deporte
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Tabla 1.1: Matriz de estrategias FODA del proyecto
Fortalezas Debilidades
Atencién personalizada Mercado poco conocido

Seguimiento constante del
cliente

Alta inversion en equipo y

personal

MATR'Z FODA . Posibles costos elevados de
Personal altamente capacitado o

suscripcion
Horario de atencion y planes de Equipo gspemal qye.puede
: . requerir mantenimiento
trabajo flexibles s
especializado

Maquinaria especializada
Estrategias F - O Estrategias D - O
E1. Enfatizar la diferenciacion E4. Planificar la compra de los
del servicio mediante publicidad | equipos que mas se necesiten
a través de las redes sociales segun los problemas mas
en Internet. recurrentes.
E2. Dgfmlr multlplgs pIane; de E5. Brindar charlas sobre los
trabajo que permitan sentir al .
) . beneficios de este programa en
cliente que sus necesidades se o
; clinicas.

encuentran cubiertas.

Oportunidades
Mercado pequefio
desconocido como tal
(impulsar a su conocimiento
para crear conciencia)

Falta de soluciones y
negocios similares

. E6. Crear relaciones solidas con

Se alinea con la tendencia !53. AprETier ten_depc_|a los proveedores de equipos para

) fithess para que los principios ’ e
Fitness ; . : garantizar buen mantenimiento y
del gimnasio se ajusten a esta. L
servicio post venta.

Alta dispersion a través de
redes sociales en internet
Amenazas Estrategias F - A Estrategias D - A

E10. Crear consciencia de la

E7. Resaltar la importancia del
importancia del cuidado post

Presencia de gimnasios . .
. : entrenamiento especializado
alternativos dedicados al . X " :
. . por lesion y el seguimiento que lesion y de los equipos
crossfit, baile, etc . . A )
se le brinda al cliente. especializados que existen para

estos casos.

E8. Personal continuamente

capacitado y actualizado con E11. Construir planes de pago

competitivos para el nuevo

Servicios sustitutos de bajo : - .
; informacion perteneciente a
impacto . oy -

cada tipo de lesion o problema servicio.
de resistencia fisica.
Posible aumento erTig E9. Incentivar campafias de E12. Lanzar promociones por

concientizacion para la suscripciones y beneficios para
realizacion actividad fisica para | |og clientes que consigan atraer
mas clientes al negocio.

inflacion podria causar
disminucion en gastos de
salud y cuidado en las personas que hayan padecido
lesiones con el fin de

familias
. promocionar el servicio y
Cremme;g)rcrgzyé lento de ayudar al crecimiento de
mercado.

A cada factor se le asignara una calificacion del 1 (menor impacto) al 4 (mayor impacto)

que tenga sobre cada estrategia. Se evalla el impacto de cada factor en el Anexo 2

utilizando la matriz cuantitativa de estrategias.
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1.3.6. Estrategias

Tras haber obtenido los resultados en la matriz FODA, se aprecia que lo mas

adecuado para este negocio es aplicar una estrategia por diferenciacién. Para ello,

el proyecto se centrara en la estrategia 7, que fue la que mayor puntaje obtuvo (6.4

puntos) en la matriz cuantitativa de estrategias. Para lograr los objetivos de la

estrategia general, el proyecto se apoyara principalmente en estos aspectos:

a)

b)

d)

Enfatizar la diferenciacién del servicio: Se hara publicidad a través de las redes
sociales, al resaltar las ventajas de ser un gimnasio especializado, contar con
entrenadores altamente capacitados y rutinas especificas. Se utilizaran redes

sociales como el Facebook y el Twitter.

Resaltar la importancia del entrenamiento especializado por lesiéon y el
seguimiento que se le brinda al cliente: Al suscribirse un cliente, la recepcionista
resaltara la importancia del entrenamiento especializado al dar una breve
explicacién de las consecuencias a largo plazo cuando se realizan ejercicios de

manera inadecuada después de una recuperacion.

Construir planes de pago competitivos para el nuevo servicio: Debido a los altos

costos, se realizaran planes que dependeran del periodo de membresia.

Lanzar promociones por suscripciones y beneficios: Estas promociones estaran
estrechamente relacionadas con el periodo de tiempo de afiliacion y los beneficios

con el enganche de nuevos clientes.

Brindar charlas sobre los beneficios de este programa en clinicas: Una vez al
mes, el equipo de marketing del gimnasio se encargara de organizar charlas en

clinicas para promover el servicio.

1.3.7. Objetivos

Segun la estrategia escogida, se definiran los objetivos del negocio. Para esto se ha

realizado una clasificacion: objetivos estratégicos y los objetivos financieros.
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a) Objetivos estratégicos:

Brindar un servicio de calidad, enfocado las necesidades particulares de cada

cliente: Esto se realizara con el fin de cumplir con la estrategia de conservar

al cliente, que es la estrategia resultante de la matriz | - E.

Contar con los ultimos métodos vy técnicas apropiados para que el cliente

pueda ejercitarse: De manera que se logre mantener un nivel altamente

competitivo en el mercado y a la vez brindar un servicio con entrenadores que

se encuentren siempre actualizados.

Adquirir y mantener actualizados los equipos que permitan un servicio de

calidad: Para poder brindar un mayor bienestar al cliente en la busqueda de

nuevas y mejores soluciones para sus problemas.

Lograr _ser la primera marca en la mente del cliente: Para conseguir su

fidelizacion. Este objetivo se conseguira a través de las campafas de

publicidad antes mencionadas.

b) Objetivos financieros:

Recuperar la inversion realizada en el proyecto durante un horizonte de

tiempo de 3 afios: Debido a los altos costos, se espera que se pueda

recuperar la inversidén en un periodo maximo de tres afios, para que sea

factible.

Mantener el margen minimo _de ganancia en un 10 %: Se espera una

ganancia de por lo menos el 10 % de lo que se invierta para poder mantener
el negocio estable, este porcentaje es el esperado para los primeros 3 afios

de vida del proyecto, que es donde se espera recuperar la inversion.

Aumentar en 5 % anual el margen de ganancia: Para mantener un ritmo de

crecimiento realista.

Obtener una tasa anual de retorno sobre el capital para los proximos 3 afios

superior_al COK y WACC: Para que el servicio sea atractivo para los

inversores.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

En el presente capitulo, se describira el mercado objetivo y sus caracteristicas.
Asimismo, se calcularan la oferta y demanda del proyecto. Finalmente, se definira el

marketing mix.

2.1. EL MERCADO

En los ultimos afos, la manera de realizar ejercicios en los gimnasios ha
evolucionado. Las Uultimas tendencias son los ejercicios sin pesas, el uso de
maquinas cardiovasculares, las rutinas grupales y los ejercicios de fortalecimiento
utilizando el propio peso. Ademas de las disciplinas como el yoga y pilates, ya
implementadas en algunos gimnasios, principalmente en las grandes cadenas
(Gestion, 2013).

En Lima, el 69 % de personas realizan actividades fisicas. De este, el interés por
seguir practicando estas actividades se divide de la siguiente manera: 40 % se
muestra muy interesado, el 51 % interesado, al 5 % le es indiferente, el 4 % esta poco
interesado y el 0 % nada interesado'®. Las actividades que realizan se dividen de la

siguiente manera segun el Grafico 2.1.

Grafico 2.1: Actividades que realizan los limefios que se ejercitan
Fuente: Diario Gestion 2016

8 GESTION [Fecha de consulta: 1 de agosto de 20186]. Disponible en:
http://gestion.pe/tendencias/que-tan-interesados-estan-limenos-hacer-actividades-fisicas-y-dietas-
2154291/12
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De este grafico se pueden considerar como actividades de gimnasio: bailar, las
maquinas del gimnasio, spinning, tae bo, correr y caminar. Esto quiere decir que por
lo menos el 26 % de los limefios que realizan alguna actividad fisica alguna vez ha

asistido o asiste al gimnasio.

Los hombres menores de 45 aiios son los mas activos en el gimnasio'. Segun esta
misma fuente, los que asisten al gimnasio suelen hacerlo con una frecuencia igual a
dos veces por semana y un tiempo de estadia de una hora en promedio. Las
personas que realizan actividades con maquinas tienden a ser menores de 35 afos.
Los principales beneficios fisicos que consideran que les brinda el hecho de realizar

actividades fisicas se muestran en el siguiente Grafico 2.2.

Grafico 2.2: Percepcion de los beneficios fisicos de realizar actividad fisica
para los peruanos

Fuente: Encuesta (GFK 2013)

Asimismo, los principales beneficios emocionales son los del Grafico 2.3.

Grafico 2.3: Percepcion de los beneficios emocionales de realizar actividad fisica
para los peruanos

Fuente: Encuesta (GFK 2013)

19 MERCADO FITNESS [Fecha de consulta: 1 de agosto de 2016]. Disponible en:
http://www.mercadofitness.com/blog/pagina-principal/novedades-secundarias-en-home/peru-2-de-
cada-5-limenos-asisten-a-un-gimnasio/
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Las tres motivaciones principales del cliente para asistir son: poder sentirse
saludable, bien y crear relaciones sociales. Este ultimo factor es importante, pues
actualmente se considera que los gimnasios son como los nuevos clubes sociales?,

lo cual motiva al cliente potencial a afiliarse.

La mayoria de personas que asiste a un gimnasio posee entre 21 y 45 anos. Las
mujeres representan al 55 %. El periodo de membresia al cual suelen afiliarse es de
seis meses. En temporadas altas, las grandes cadenas de gimnasios pueden tener
hasta 250 personas en simultaneo usando sus instalaciones y hasta 700 personas
en un dia. Por otro lado, reciben entre 200 y 250 personas por dia en temporada baja.
Estos ultimos datos ocurren usualmente en las grandes cadenas. En temporadas
altas, las inscripciones aumentan hasta en 3 veces. El 20 % de quienes ingresan

contintian entrenando. La falta de tiempo es el principal limitante?'.

Como se menciondé anteriormente, el 2 % de la poblacion limena asiste al gimnasio,
aproximadamente 200,000 personas. En Peru operan, aproximadamente 1,000
gimnasios, pero solo 50 locales pertenecen a cadenas. Bodytech posee 58,000
afiliados en todo el pais?? cuyas sedes son trece en Lima y nueve en provincias, por
lo que atenderia a aproximadamente a 34,000 limefios aproximadamente. Gold’s
Gym posee nueve sedes y cada ano pierde popularidad por el descuido en la calidad
del servicio y la falta de mantenimiento de maquinas y locales. Su capacidad
asciende a aproximadamente 27,000 afiliados en Lima. SportLife y Life, ambos con
tres locales cada uno atienden aproximadamente 14,000 afiliados en total. Esto
resultaria en 37.5 % de los limefos que acuden al gimnasio. El resto asiste a

pequenas cadenas de gimnasios o de barrio.

Cuando buscan empezar una dieta, consultan los siguientes medios de acuerdo con
su NSE.

20 CODIGO [Fecha de consulta: 15 de junio de 2016]. Disponible en:
http://www.codigo.pe/marketing/bodytech-los-gimnasios-son-los-clubes-sociales-modernos/

21 Informacion extraida de las siguientes fuentes [Rango fecha de consulta: 5 may. - 27 nov.]
http://gestion.pe/tendencias/solo-39-peruanos-practica-deporte-mayoria-dice-no-hacerlo-falta-tiempo-
216709

http://elcomercio.pe/economia/peru/precio-obtener-salud-belleza-gimnasio-177362
http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/industria-del-fitness-y-gimnasios-en-el-peru-
logran-ventas-por-us115m-el-2012
http://vital.rpp.pe/comer-bien/en-estos-meses-se-triplica-la-inscripcion-a-gimnasios-noticia-409090
22 GESTION [Fecha de consulta: 7 de mayo de 2017]. Disponible en:
http://gestion.pe/empresas/bodytech-invirtio-us-8-millones-apertura-cinco-sedes-peru-2016-2178416
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Fuente de consulta al hacer dieta

60%

40:/0

20% | —
A

¥ Lo queveen TV 0% 4% 3% 6%
B Amigos/familiares 1% 5% 10% 11%

Lo que lee en revistas/ diarios 29% 26% 27% 23%
B Un nutricionista/médico 51% 31% 29% 22%
M No hace dieta 19% 34% 32% 38%

Grafico 2.4: Fuente de consulta al hacer dieta
Fuente: (Diario Gestion 2016)

Del Grafico 2.4, se observa que los que mas interés demuestran por asistir a un
especialista son los del NSE A y B, cuyos ingresos son mayores. En segundo lugar,
se utilizan medios poco confiables (revistas y diarios), los cuales son motivo de
preocupacion, puesto que el no tener una dieta certificada por un especialista puede

ser riesgoso y conllevar a muchos problemas.

De esta informacion, se verifica que la tendencia fitness esta adquiriendo cada vez
mas adeptos en Lima Metropolitana, al reflejar el aumento en la preocupacion por

verse bien y mantenerse saludables.

Se sabe que el 27.9 % de las lesiones en personas que realizan intensa actividad
fisica tiene una causa externa (no esta relacionada a la actividad fisica). El 12.7 %
es causada debido al comportamiento poco ético o agresivo de otros deportistas. El
48.3 % de las lesiones corresponden a factores intrinsecos de la persona
(comportamiento propio al realizar la actividad fisica). Finalmente, el 11.1 %
corresponde a otros factores diversos. Se observa que poco menos del 50 % posee
una lesion por no saber cuidarse, exigirse demasiado o realizar movimientos

indebidos al momento de realizar las actividades fisicas®.

23 PSICOLOGIA DEL DEPORTE. Disponible en:
http://www.edgardonavia.com.ar/Psicolog%C3%ADa%20del%20Deporte.pdf
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2.2. DEFINICION DEL SERVICIO

En este subcapitulo, se describira el servicio y sus caracteristicas. También, se
resaltaran las diferencias claves entre los servicios de gimnasios existentes y el

propuesto en la presente tesis.

2.2.1. El servicio

El servicio de gimnasio especializado se dedicara a atender las necesidades de las
personas que, tras haber padecido una lesion, busquen lucir radiantes y tener un

estilo de vida saludabile.

Este servicio se plantea para la provincia de Lima Metropolitana, por ser una zona
urbana, la amplia poblacion que la habita y la alta tasa de accidentes, lo cual permite
encontrar individuos que calzan con el perfil. Este se ofrecera a personas dentro de

los NSE Ay B, puesto que poseen mayor capacidad adquisitiva.

Se ha considerado un enfoque distinto al convencional debido a la falta de soluciones
para este publico, que se ha vuelto notable a través del tiempo. Se tomaron en cuenta
sus necesidades fisicas, las cuales son mas exigentes y al mismo tiempo mas
dificiles de suplir por las mismas limitaciones que poseen. Asimismo, se observa
insatisfaccidon en los clientes regulares con respecto a los servicios brindados en los
gimnasios, que puede ser debido a la atencién poco adecuada y a las rutinas
orientadas para un publico general, las cuales se replican en muchos de ellos, al no
ser las mas apropiadas para todos. Poca es la atencion que se le ha brindado a este

hecho, lo cual ha ocasionado que se produzcan lesiones en las mismas instalaciones.

El enfoque planteado para el servicio buscara suplir estas necesidades y mejorar el
servicio mediante la atencion personalizada que se detallara posteriormente. A

continuacion, se describiran algunas caracteristicas del servicio:

a) Areas: Sera dividido en areas, las cuales se especializaran en cada tipo de
entrenamiento: cardiovascular y muscular. Estas areas tendran sus propias

magquinas de gimnasio, que estaran enfocadas en el fortalecimiento adecuado
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b)

d)

de la zona lesionada. Adicionales a estas dos areas se encontraran dos salas

multiples (se realizaran diversas disciplinas como baile y aerébicos).

Maquinas y equipos: Los equipos a utilizar en el gimnasio se clasificaran en
dos: especializados y comunes, al definir los primeros como los que ayudaran

a fortalecer las zonas lesionadas y los segundos de bajo impacto.

Entrenadores: Se contara con seis entrenadores por turno inicialmente; la
cantidad ira aumentando segun temporada y demanda. Cada ano, se
contrataran nuevos entrenadores para poder cubrirla. En temporada alta, se
contara con entrenadores auxiliares. No se permitira personal con menos de
10 afios de experiencia. Seran todos capacitados con la finalidad de que

aumenten sus conocimientos y puedan atender todo tipo de situacion.

Instructores: Se contara con seis instructores que trabajaran entre una y dos
horas diarias, dichos instructores estaran especializados en diversas
disciplinas que se realizaran en las salas de baile y multiple. No se permitira
personal con menos de cinco afios de experiencia. Seran todos capacitados,
al igual que los entrenadores, para que conozcan el entrenamiento que debe

seguir el cliente segun su lesién y no se pierda el objetivo del gimnasio.

Equipo de Investigacion: El gimnasio contara con un equipo de investigacion,
el cual se encargara de buscar toda la informacién actualizada sobre las

rutinas de ejercicio apropiadas para las diferentes lesiones.

Equipo de médicos: El equipo de médicos estara conformado por un médico
experto en medicina fisica y un nutridlogo, los cuales trabajaran en los

horarios de 8 a.m. a 2 p.m. de lunes a sabado.

Area de marketing y finanzas: Este equipo se encontrara dentro del mismo
gimnasio y tendra su propia oficina conformada por dos personas, jefe de
marketing y finanzas. Dentro de esta area también se coordinaran temas de
gestion de la calidad para la mejora continua del gimnasio en busca de

certificacion internacional. Seran apoyados por el area de investigacion.
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2.2.2. Diferenciacion del servicio

A continuacién, se mostrara la Tabla 2.1 con las caracteristicas y servicios que

ofrecen los gimnasios mas conocidos en Lima y el propuesto, para poder observar

los aspectos en los cuales se diferencian. Por lo antes mencionado, el servicio

propuesto no tiene una competencia directa; sin embargo, se estudiaron los

gimnasios Bodytech y Gold’s Gym, ya que poseen algunas caracteristicas similares

por el segmento de mercado al que estan dirigidos y la calidad de servicio que

brindan. Se ha dividido la tabla utilizando las guias de exclusividad que se plantean

en el libro Ventaja Competitiva: Creacién y sostenimiento de un desempeno (Porter,

2001), en especifico las elecciones politicas, algunas se utilizaron para clasificar la

Tabla 2.1.

Tabla 2.1: Diferenciacion de servicios en los gimnasios mas representativos de Lima para

los NSE Ay B.

Caracteristicas
del servicio y
desempeno
ofrecido

Horarios flexibles

Rutinas especializadas por
cliente

Seguimiento de cada cliente sin
costo adicional

Atencion personalizada para
todos

Especializacion por lesion

Ejercicios de fortalecimiento

Ejercicios cardiovasculares

Programa de nutricién deportiva

Areas de baile/ aerébicos

Areas de artes marciales

Area de Pilates / Yoga

Entrenamiento funcional

Sauna

Servicio al cliente

Convenios con empresas

Clases virtuales

Planes de pago competitivos

= a4 A

JEE G U U |

N

- A A A

[ U G G |

= a4 A

JEE L U U G |

= a4 a

JEE L U U G |

Tecnologia
empleada

Maquinas especializadas por
tipo de lesion

Accesorios de fortalecimiento
leves (Rehabilitacion fisica)

Habilidad y
experiencia del
personal

Fuente: Bodytech, Gold's Gym, Sportlife y Life Sports & Fitness.

Entrenadores con minimo 10
afos de experiencia

Capacitaciones constantes al
personal

Equipo de médicos

1
1

1
1

1

17

15

12

13

13
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En el Anexo 3 se justificara el resultado.

El gimnasio propuesto tiene la mayor cantidad de aspectos diferenciados. Al utilizar
los resultados, se puede aplicar el modelo de Kotler y Keller?*, el cual propone que
se puede ofrecer una oferta diferenciada que contiene un paquete de servicios
primarios (los servicios basicos que los clientes esperan) y un paquete de servicios
secundarios (servicios diferenciados que le dan mayor valor al negocio). Por ende, al

hacer esta division los aspectos secundarios son los de la Tabla 2.2.

Tabla 2.2: Aspectos y/o servicios secundarios

Rutinas especializadas por cliente
Atencion personalizada para todos

Especializacion por lesion

Maquinas especializadas por tipo de
lesion

Accesorios de fortalecimiento leves
(Rehabilitacién fisica)

Todos los entrenadores con minimo
10 afios de experiencia

2.2.3. Posicionamiento del servicio

El gimnasio especializado se caracterizara por brindar un servicio diferenciado y
enfocado a las necesidades especificas de cada cliente. Esto le proporcionara un

espacio importante en la mente del consumidor compuesto por tres factores.

a) Calidad: Sera un servicio de calidad por la especializacion en lesiones, el trato
personalizado que brindaran los entrenadores y por el seguimiento al estado
del cliente. También se considera parte de este factor la infraestructura y

equipos con los que contara el gimnasio, que seran modernos.

b) Beneficios: Cuidara a largo plazo la salud del cliente evitando consecuencias
negativas que puede conllevar el no realizar adecuadamente su rutina. Esto
ayudara para que cuente con un futuro mejor, ya sea una adultez o vejez sin

repercusiones severas.

24 Libro “Direccion de Marketing” de KOTLER, Philip y KELLER, Kevin Lane.
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c) Por solucion de problemas: Las opciones para realizar ejercicios en un
gimnasio suelen estar definidas, estandarizadas y replicadas, lo que resulta
limitante para los potenciales clientes, pues este hecho no se adapta a sus
necesidades que implican mayores cuidados. En cambio, el gimnasio
especializado brindara la oportunidad de lograr estas metas a un publico mas
sensible. Esto sera posible debido a la flexibilidad de los entrenamientos y el
trabajo de investigacion constante que se realizara para poder conocer los
equipos, maquinas, rutinas y accesorios adecuados. Es muy probable que el
objetivo del cliente no se cumpla con la velocidad y el nivel de una persona
completamente sana (su condicién fisica podria estar muy limitada), pero si se
observara poco a poco cambios positivos en su evolucién, es decir, una mejora

considerable con el tiempo.

La propuesta de valor sera mas por mas, puesto que se brindara un servicio de alta
calidad a un costo superior. Asimismo, soluciona una necesidad que en el mercado
actual no se logra resolver de manera adecuada. Se muestra la Figura 2.1 que
muestra el mapa de posicionamiento, se tomaran en cuenta los factores ya

mencionados.

Figura 2.1: Mapa de posicionamiento
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2.2.4. Competencia del servicio

Bodytech brinda y solicita examenes médicos para los clientes. Ademas, posee
planes de entrenamiento diferenciado segun edades, lo cual ayuda a disminuir las
lesiones, aunque no es garantia de que no sucedan. Asimismo, posee cierto nivel de

seguimiento al cliente, infraestructura moderna, calidad de atencién y actualizacion.

Gold’s Gym también ofrece calidad, no obstante, su nivel de seguimiento no se
encuentra a la par que el de Bodytech, Sportlife y Life Sports & Fitness . La reputacién
de este gimnasio ha ido decreciendo con los afios, pues existe cierto abandono en la
infraestructura, atencién y actualizacion. A pesar de esto, se puede seguir
considerando que brinda una buena atencién, mas no excelente. Se considera del
mismo modo al gimnasio SporiLife. Este cuenta con una piscina y un servicio médico
y nutricional que tiene un seguimiento al cliente, lo cual puede beneficiar a las
personas que sufren de lesiones. Sin embargo, la poca variedad de maquinas y
servicios podria ser un limitante. Life Sport & Fitness es la version lowcost de
Sportlife.

Por otro lado, disciplinas como el Gyrotonic brindan mayores beneficios y soluciones
a problemas fisicos por la flexibilidad de sus maquinas, puesto que se trabaja
mediante poleas que se jalan. Es un ejercicio flexible y de bajo impacto, aunque las
maniobras pueden ser algo exigentes a veces. Al tener estas caracteristicas existen
multiples maneras de modificar el ejercicio, debido a que las maquinas se regulan
para que el ejercicio sea agradable. Las disciplinas como yoga y pilates son
beneficiosas, mas no para todo publico. Algunos ejercicios que se realizan son muy
exigentes, requieren gran esfuerzo y elasticidad, lo cual no es recomendable para
personas con antecedentes de lesion. Muchas de las posiciones que se adquieren
en este tipo de servicios son muy dificiles de realizar para una persona saludable y

requieren bastante fuerza en los musculos.

Por ultimo, se ha considerado a los gimnasios de barrio en el cuadrante menos
optimo, puesto que, usualmente, no se tiene como prioridad ofrecer un servicio de
calidad, sino el contar con el equipamiento necesario para que el negocio funcione.

Dificilmente se cuenta con la opcion de un personal trainer y no existe seguimiento.
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2.3. SEGMENTACION DEL MERCADO

En este subcapitulo se segmentara el mercado objetivo y se describiran sus

caracteristicas. Para ello, se utilizaran las siguientes variables:

2.3.1. Variable Geografica

El servicio se brindara en la ciudad de Lima Metropolitana, la cual posee una
poblacion de 9'886,647 habitantes (INEI, 2016), esté sera brindado para las zonas 6

y 7, que segun la clasificacion APEIM en el 2015 abarcan los siguientes distritos:

a) Zona 6: Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel.

b) Zona 7: Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina.

Se escogieron estos distritos por ser los de mayor capacidad adquisitiva. En ellos
se ubican la mayoria de personas de los NSE A y B. A continuacion, se tiene la

Tabla 2.3 que sustenta lo antes mencionado.

Tabla 2.3: Distribucién de zonas por NSE

Fuente: (APEIM 2015)

Se puede apreciar que casi el 70 % de las personas poseen un NSE A viven
en las zonas 6 y 7 respectivamente. Por otro lado, casi un 30 % del NSE B se

encuentra en ellas.

32



2.3.2.

Los distritos de las zonas 6 y 7 forman parte de la zona central de Lima, en la
cual se tiene un promedio de S/. 1,082 en gastos mensuales personales.

Estos gastos se reparten en ocho rubros y se presentan en el Grafico 2.5.

400
350
300
s
~
£ 150
|
% m
0 | | -
Alquiler
de Transport | Esparcimi .
Alimento | vivienda ey ento, Cu::algos Muebles Otros Vestido y
s y comunica | diversion salud y enseres | gastos Calzado
combusti | ciones y cultura
ble
M Gasto (S/.) 335 266 152 120 90 48 40 33

Grafico 2.5: Gasto promedio por persona Lima Centro
Fuente: (INEI 2015)

Se pueden considerar los gastos en el rubro salud y otros como aquellos que
comprenden gastos en gimnasios. Se debe tomar en cuenta que esta
distribucién contiene a todos los habitantes de la zona Central de Lima, por lo
que estos resultados consideran los NSE C, D y E, los cuales tienen gastos
mensuales promedios menores a los de A y B. Por este motivo, el gasto
potencial que realizarian las personas que se encuentran en los NSE Ay B

de estos distritos para los rubros salud y otros serian mayores a S/. 130.

Variable Demografica

Se tomaran en cuenta los siguientes factores:

a) Edady sexo: El servicio se brindara para el publico que abarca desde los 15

a 60 afios de cualquier género.

La Tabla 2.4 presenta la poblacion total de personas que se encuentran en

este rango de edad para los distritos de las zonas 6y 7.
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Tabla 2.4: Cantidad de habitantes por distrito y quinquenios de edades (15 - 60)

Total Quinquenios de edades
DISTRITO Poblacion

(15 - 60 5-19 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 55-59
JESUS MARIA 45713 | 4,901 5694 5368 5378 5269 4672 4839 5161 4,431
LA MOLINA 114,718 | 13,898 15,074 13,032 13,001 13,415 11,953 11,969 12,102 10,274
LINCE 32,403 | 3,501 3,929 3,885 3,847 3735 3,362 3,488 3,608 3,048
MAGDALENA DEL MAR| 35,094 | 3,927 4,156 3,999 4,303 4,043 3,622 3,899 3,871 3274
MIRAFLORES 52,610 | 4,633 5699 6,154 6,662 6,330 5398 5988 6,192 5554
PUEBLO LIBRE 48,234 | 5487 5893 5433 5556 5372 5067 5499 5388 4,539
SAN BORJA 72,093 | 7,731 8894 8375 8,646 8,787 7,644 7675 7,702 6,639
SAN ISIDRO 33,668 | 3,087 3562 3615 3,708 4,067 3,918 4,010 4,164 3,537
SAN MIGUEL 87,887 | 10,059 10,998 10,472 10,629 10,499 9,295 9,487 8,934 7,514
SANTIAGO DE SURCO | 225,366 | 26,299 27,340 25,292 26,728 27,985 24,535 24,784 23,279 19,124

Fuente: (INEI 2015)

El total de habitantes, en estos distritos para estos rangos de edades, es de

747,786 habitantes. Para ser mas precisos, en las zonas 6 y 7 son 249,331 y

498,455 habitantes; el porcentaje de personas en el NSE A es del 151 % y

30.4 %; y el porcentaje de personas en el NSE B es del 47.1 %, y 48.4 %

respectivamente.

b) Ingreso promedio mensual:

Paralos NSE Ay B, el ingreso promedio mensual por familia en estos distritos

seria el mostrado a continuacién en la Tabla 2.5.

Tabla 2.5: Ingreso promedio mensual por familia en NSE Ay B (zonas 6 y 7) de Lima

Metropolitana

c) Ocupacion:

NSE Ingreso promedio por familia (S/.) Zona 6 | Zona7
A 10,480.00 25.00 % | 38.58 %
B 3,250.00 75.00 % | 61.42 %

Ingreso total promedio mensual por
familia NSE (A/B) por zonas (S/.) 5,058.00 | 6,039.00

Fuente: (APEIM e Ipsos 2015)

En la Tabla 2.6 se muestra la ocupacion por NSE del mercado objetivo.

34



Tabla 2.6: Ocupacién de las personas de NSE Ay B

NSE | Sub nivel Rol Ocupacion
* Principalmente gerentes de empresas con mas de 20
Jefe de trabajadores.
A1 hogar * Profesionales independientes y dependientes.
(Ingreso * Altos ejecutivos del sector privado.
m':a':sr:‘]-al Madre de * Altas ejecutivas o profesionales independientes.
S/. 17,000) hogar Gerente de empresas.
A Hijos * Estudiantes de colegios y universidades privados.
* Un buen grupo realiza sus estudios superiores en el extranjero.
Jefe de * Profesionales dependientes e independientes del sector publico.
A2 hoaar * Funcionarios del sector publico.
(Ingreso 9 * Pequefios comerciantes.
m‘:;:sn:].al Madre de * Profesionales dependientes e independientes.
hogar * j ivas.
S1. 9,400) “g Altas ejecutivas
Hijos * Estudiantes de colegios y universidades privados.
Jefe de * Principalmente son trabajadores dependientes del sector privado.
hoaar * Empleado profesional de rango intermedio.
B1 9 * Profesionalmente independiente, catedratico, consultor.
(Ingreso * Empleada profesional y no profesional dependiente de rango
prom. Madre de intermedio.
mensual | hogar * Pequefia comerciante.
S/. 3,930) * Amas de casa.
B Hiios * Estudiantes de colegios y universidades privados o estatales, en
) mayor porcentaje privados.
Jefe de * Principalmente dependiente de los sectores publico o privado.
B2 hoaar * Pequefio comerciante, microempresario.
(Ingreso 9 * Empleado profesional y no profesional de rango intermedio.
prom. Madre de * Empleada no profesional dependiente de rango intermedio.
mensual hoaar * Pequefia comerciante.
sl. 2,740) |"°9 * Amas de casa.
Hijos * Estudiantes de colegios y universidades privadas y estatales.

Fuente: (Arellano Marketing 2013)

2.3.3. Variable Psicografica

Se consideraran dos factores para segmentar el mercado.

a) Estilo de vida: Segun Arellano Marketing, en Latinoamérica existen 6 estilos
de vida. Para poder identificar el(los) grupo(s) a los cuales el mercado objetivo

pertenece, primero se realizara una breve descripcidén del potencial cliente.

En este caso, el cliente potencial tiene un estilo de vida en el que busca
sentirse y verse bien, a pesar de sus limitaciones fisicas. Su pensamiento se
alinea con la tendencia fitness. La mayoria de este grupo esta conformado
por jovenes y adultos de cualquier género que estudian en entidades
privadas, trabajan y viven en viviendas de cemento o ladrillo. Buscan servicios

de alta calidad. Por lo cual, los estilos de vida que mas se adecuarian son:
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I.  Sofisticados: En este grupo se encuentran hombres y mujeres de mediana
a corta edad con un NSE A o B, que poseen un mayor nivel de instruccion.
Suelen ser innovadores, buscan marca, calidad y servicio. El precio para
ellos indica qué tan bueno es el producto o servicio que adquieren. Son

triunfadores y estan a la vanguardia de la tecnologia.

Il.  Modernas: Este grupo esta compuesto por mujeres de todos los niveles
socioecondmicos, que son trabajadoras y que tienen gran interés en
mantener bien su imagen. Se arreglan, se maquillan, siempre estan en
busca de marca y moda. Se preocupan por la salud. Priorizan calidad
antes que precio. Su foco de realizacion es el trabajo. Constituyen un 27 %
de la poblacion. Se tomara en cuenta a las modernas de los NSE Ay B

para el proyecto.
b) Clase social: El cliente potencial pertenece a la clase social media — alta y

alta. Esto se concluyé gracias a la division jerarquica de las diferencias de

ingresos, riquezas y acceso a recursos materiales mostradas en la Tabla 2.7.

Tabla 2.7: Ingresos, riquezas y acceso a los recursos materiales del cliente potencial

Aspecto Descripcion
Primaria y secundaria completa, la mayoria en colegios privados. Estudios

Educacion superiores.
Bienes Computadoras, tablets, smartphones, lavadoras, refrigeradoras, etc.
Transporte En su mayoria particular o taxi.
Material de casa | Ladrillo o bloque de cemento.
Seguro Privado/ EPS.
Vivienda Propia.
Ingresos fam. Superiores a S/. 3,200.
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2.4. ANALISIS DE LA DEMANDA

En este subcapitulo, se mostrara el analisis de la demanda para las zonas 6 y 7 en
base a las encuestas que se realizaron para el estudio de la presente tesis y a las

estadisticas de fuentes secundarias, como el INEI, APEIM y Arellano Marketing.

2.4.1. ldentificacion de la demanda

Se cuantificara la demanda que compone el mercado objetivo. Dicha demanda esta
compuesta por aquellas personas de 15 a 60 afios de cualquier género de las zonas

6 y 7 de Lima Metropolitana que pertenezcan a los niveles socioeconémicos A y B.

2.4.2. Caracteristicas de la demanda

Con la finalidad de poder cuantificar la demanda, se calculé la poblacion que forma
parte del mercado objetivo del proyecto, ver Tabla 2.8 y Tabla 2.9.

Tabla 2.8: Poblacién de las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana entre los 15 y 60 afios de

edad
L Person Porcentaj
Zonas Distrito Total 156 :%Oaasﬁ((j)i geﬁo’fglje
JESUS MARIA 71,589 45,713 63.9 %
LINCE 50,228 32,403 64.5 %
Zona 6 MAGDALENA DEL MAR 54,656 35,094 64.2 %
PUEBLO LIBRE 76,114 48,234 63.4 %
SAN MIGUEL 135,506 87,887 64.9 %
LA MOLINA 171,646 114,718 66.8 %
MIRAFLORES 81,932 52,610 64.2 %
Zona7 SAN BORJA 111,928 72,093 64.4 %
SAN ISIDRO 54,206 33,668 62.1 %
SANTIAGO DE SURCO 344,242 225,366 65.5 %

Fuente: (INEI 2015)
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Tabla 2.9: Poblacion de las zonas 6 y 7 de Lima
Metropolitana entre los 15 y 60 afilos de NSE Ao B

Zona 6 | Zona 7

Poblacién (15 a 60 aios) 249,331 | 498,455

NSE A (%) 15.70 % | 30.40 %

NSE B (%) 47.10 % | 48.00 %

Total poblaﬁgg dAey1BS a 60 arios 156,580 | 390,789
Total mercado objetivo 547,369

Fuente: (INEI 2015 y APEIM 2015)

La poblacién que forma parte del mercado objetivo es de 547,369 habitantes. Esta
poblacion se utilizara para el calculo del nimero de encuestas a tomar, con la
finalidad de tener una muestra significativa. Para calcular el numero de muestras, se
considerd un nivel de confianza del 90 % y un error de 5 %. Como el universo o
poblacion tomada es mayor a 100,000 pobladores, se utiliza la siguiente formula

estadistica para calcular el nUmero de encuestas:

Z?> xP*(Q
n= — = B
Donde:

n = Tamarfio de muestra o nimero de encuestas

Z = Valor de 1.645 para un nivel de confianza del 90 %

P = Poblacién a favor o en contra (probabilidad de haber tenido una lesion, valor de 0.5)
Q = Poblacién en contra (probabilidad de no haber tenido una lesién, valor de 0.5 (1 - P))

& = Error en la estimacion (5 %)

Se toma un valor de P = 0.5, debido a que se desconoce el porcentaje de personas
lesionadas para las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana con las caracteristicas antes
mencionadas. Al reemplazar los datos en la formula, el valor de n resulta en 271

personas a encuestar.

Los lugares de estos distritos que se escogieron para encuestar fueron gimnasios,
centros deportivos y areas de medicina fisica de algunas clinicas, orientadas a
personas de NSE A y B, ya que era mucho mas probable encontrar personas que

hubiesen padecido una lesién en estos locales.
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La cantidad de encuestas realizadas por local y su porcentaje respecto al total se

muestra en la Tabla 2.10.

Tabla 2.10: Cantidad de personas encuestadas por local

Clinica Angloamericana (Sede San Isidro) 34 13 %
Clinica Javier Prado 42 15 %
Bodytech Av. Santa Cruz (Miraflores) 24 9%
Gold's Gym Av. La Marina (San Miguel) 47 17 %
Bodytech Av. La Encalada (Surco) 38 14 %
Gold's Gym Camacho (La Molina) 36 13 %
Polideportivo PUCP 50 18 %
271 100 %

En el Anexo 4, se muestra la encuesta. Segun los resultados de esta, las efectivas
fueron de 140 debido a los filtros de distrito, lesiones y edad. Esto nos da como
resultado que un 51.66 % de las personas del mercado objetivo cumple con las

caracteristicas suficientes para ser clientes del servicio.

La siguiente encuesta se realizd con los objetivos de conocer la demanda, el perfil
del cliente, las lesiones mas comunes que se padecen en este mercado, las
caracteristicas secundarias que se valorarian mas de este servicio y el precio a

aplicar. Los resultados de la encuesta se muestran en el Anexo 5.

2.4.3. Proyeccion de la demanda

Para hallar la proyeccién de la demanda, se utilizé regresion lineal con respecto al
crecimiento de cada distrito segun NSE A y B. Esta se obtiene en base a la Tabla
2.11.

Tabla 2.11: Poblacién entre los 15 y 60 afios por distrito (Zonas 6y 7)

DISTRITO 2011 2012 2013 2014 2015
JESUS MARIA 46,065 | 45,998 45,916 45,822 45,713
LINCE 35,105 34,439 33,768 33,091 32,403
Zona 6 MAGDALENA DEL MAR | 35,151 35,154 35,144 35,124 35,094
PUEBLO LIBRE 49,525 | 49,236 48,925 48,590 48,234
SAN MIGUEL 87,988 88,006 87,991 87,950 87,887
LA MOLINA 102,450 | 105,487 108,551 111,631 114,718
MIRAFLORES 55,618 54,899 54,159 53,397 52,610
Zona7 SAN BORJA 72,469 72,410 72,326 72,221 72,093
SAN ISIDRO 36,173 35,563 34,942 34,311 33,668
SANTIAGO DE SURCO | 210,904 | 214,631 218,296 221,880 225,366

Fuente: (INEI 2015)
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El calculo de la proyeccion de la demanda se encuentra en el Anexo 6. El resumen

después de proyectar la demanda para el afio 0 con los filtros de edad, ubicacion

(zonas 6y 7) y NSE seria el siguiente:

Filtro edad (15-60) )
Filtro zona (6 o 7) Padececia] lesion Interés en gimnasio
Filtro NSE (A o B) o — espadializado —

/f \\ resa0 ‘/ \ X 30.70% /, \

|: 587,021 | [ 330403 | |: 299,757 |

\ / / \ !
\_ ,/ \ ) // \‘ ,/
Provecﬁ'an dela
demanda

Figura 2.2: Proyeccion de la demanda para el afio 0
Fuente: Encuestas realizadas 2016)

Y finalmente se obtienen los resultados.

2.4.4. Perfil del demandante del servicio

El perfil del demandante del servicio se detallara en base a los resultados de la

encuesta. El resumen se encuentra en la Figura 2.3.

Reside en las zonas 6 o 7 de Lima Metropolitana.

Pertenece a los niveles socioeconémicos A o B.

Su edad se encuentra entre los 15 a 60 afios.

Concede demasiada importancia a su aspecto fisico y presencia a pesar de las
limitaciones fisicas que pueda tener.

Ha padecido una lesion.

Las lesiones mas representativas en este grupo son rodilla, mufieca o tobillo.
Prefiere asistir al gimnasio con una frecuencia de tres a cuatro veces por
semana.

Se encuentra bastante interesado en recibir servicios de calidad por lo que busca
mejores alternativas para lograr sus objetivos.

Lo que mas valora el cliente sobre la atencién del gimnasio especializado es la
calidad del asesoramiento; por ello, le encantaria ser atendido por entrenadores
altamente capacitados. El segundo factor importante para el demandante es que
el servicio se pueda adecuar a su condicion fisica, por lo que también muestra

interés en la creacion de rutinas especializadas segun el problema que padece.
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k)

El factor al que menos importancia concede es al del horario flexible, ya que esto
no garantiza un servicio de calidad.

El precio por mensualidad que esta dispuesto a pagar por el servicio oscila entre
S/. 150 y S/. 250 (un promedio de S/. 192). No le afecta invertir si se trata de
recibir una buena atencion.

Los medios de publicidad que mas alcance tienen con el demandante son las
redes sociales y paginas web. Los medios menos convenientes son el periédico,

las revistas y los volantes, ya que es poco probable que los consulte.

wose )
Filtro NSE (A o B) ey 1
ERAYER
Padece{cia) lesidn SI\:E? ) . @ giﬂ/
ﬂmﬁ J\
NGRS,
i
I/ 105 \l / 35 \
:;E;ce; E:aii;nnasin \I:?E%]/ Interés en gimnasio \[25% /

especializado

/w\x”“\/&“\/ R
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X+ [IntEIE-s en gimnasio Especlallzal:lu]- 127 personas ISEI 7% de 140)
- Respuesta sobre precio

- Respuesta sobre publicidad

- Respuesta sobre valoracion del servicio

[*) Sobre los 140 se realizaron las siguientes preguntas:

- Frecuencia de asistencia a un gimnasio

- Tipos de lesiones y frecusncias

Figura 2.3: Resumen de los resultados de la encuesta
Fuente: Encuestas realizadas 2016
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2.5. ANALISIS DE LA OFERTA

En este subcapitulo, se analizara la oferta existente en el mercado y se determinara
la proyectada a 10 afios. Existen numerosos gimnasios en Lima Metropolitana,
siendo las grandes cadenas las preferidas por el publico objetivo?®. Los clientes
suelen afiliarse a planes de membresia de seis meses, especialmente en Bodytech,
Gold’s Gym, SportLife y Life Sports & Fitness, que estan dirigidos a los NSE A y B,
poseen cierto interés en el seguimiento del cliente y en la salud del mismo. Por lo que
no se tomaran en cuenta las pequefias cadenas y gimnasios de barrios para el

analisis de la oferta.

A continuacién, se presentan la Tabla 2.13, en la que se presenta la capacidad de
afiliados que pueden tener sus locales en los distritos de la zona 6 y 7. Dicha
capacidad se obtuvo mediante la informacién directa de la web y en otros casos
considerando los metros cuadrados, pues no se contaba con la informacién exacta,
asimismo se tomo en cuenta el periodo de membresia mas solicitado por los clientes.
La data no se encontr6 en su totalidad, por lo que también se consideraron
capacidades promedio. Estas capacidades seran duplicadas, dado que la membresia

mas frecuente es de 6 meses solamente.

25 Se comenta la relevancia de estas tres cadenas para el publico de NSE A y B [Fecha de consulta:
20 de febrero de 2017. http://www.mercadonegro.pe/guerra-de-marcas-gimnasios-golds-gym-
bodytech-y-sportlife-fitness-club/]
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Tabla 2.12: Capacidad de las cadenas de gimnasios mas representativos en las zonas 6 y 7

de Lima Metropolitana

Gimnasio Distritos Sedes Gl ) Tpaeliie) | A e
normal anual apertura
La Molina Camacho 3,000 6,000 1998
San Isidro Av. Jorge Basadre 2,700 5,400 2001
Santiago de Surco Ovalo Higuereta 3,500 7,000 2003
Av. Encalada 2,200 4,400 2011
Jesus Maria Centro Comercial Jesus Maria 2,000 4,000 2005
San Borja Av. Javier Prado 2,500 5,000 2004
Total Gold's Gym 15,900 31,800
San Miguel Av. Faucett 3,500 7,000 2016
Av. Universitaria 2,100 4,200 2013
Ovalo Gutiérrez 2,800 5,600 2011
Miraflores Av. Pardo (Energym) 2,000 4,000 2013
Bodytech?” Av. 28 de Julio 2,400 4,800 2014
Santiago de Surco Av. El Polo 2,300 4,600 2008
Calle Mercaderes (Energym) 2,100 4,200 2013
Jesus Maria Av. Brasil (Energym) 2,300 4,600 2013
Total Bodytech 19,500 39,000
Santiago de Surco | Chacarilla 2,050 4,100 1999
San Isidro Av. Jorge Basadre 2,300 4,600 2010
SportLife 2 La Molina Av. Raul Ferrrero 2,200 4,400 2001
Miraflores Calle Bellavista 1,900 3,800 1997
Total SportLife 8,450 16,900
Life Sport & San Miguel Av. La Marina 2,400 4,800 2009
Fitness® Santiago de Surco | Chacarilla 2,400 4,800 2013
Total Life Sport & Fitness 4,800 9,600

Fuente: (Detalladas en pie de pagina)

Haciendo uso de los resultados de estas dos tablas se puede obtener una tasa de
crecimiento promedio anual para la oferta, para esto se utilizaran datos a partir del

ano 2007. Estos calculos se encuentran en el Anexo 7.

26 GOLD’S GYM [Fecha de consulta: 10 de junio de 2016]. http://www.goldsgymperu.com

27 BODYTECH. Se han considerado desde el afio 2007 los tres locales de Energym que compré
Bodytech en el 2013. El mercado objetivo ya asistia a este gimnasio. Para los calculos de la capacidad
se utilizaron datos de las siguientes fuentes. [Rango fecha de consulta: 1 junio al 28 julio de 2016]
http://semanaeconomica.com/article/sectores-y-empresas/servicios/187975-bodytech-inaugura-nuevo-
local-en-san-miguel/
http://semanaeconomica.com/article/sectores-y-empresas/servicios/189241-bodytech-este-ano-
esperamos-un-crecimiento-de-35/
http://www.portafolio.co/negocios/empresas/bodytech-acelera-expansion-mercado-peruano-122066
http://larepublica.pe/09-10-2014/bodytech-invierte-mas-de-us-2-millones-en-su-nueva-sede-en-28-de-
julio

28 SPORTLIFE. Para los calculos de la capacidad se utilizaron datos de las siguientes fuentes. [Rango
fecha de consulta: 3 marzo al 10 marzo 2018]
http://www.mercadofitness.com/blog/noticias/life-sport-fitness-abrio-su-tercer-sede-en-lima/
http://www.mercadofitness.com/blog/noticias/el-grupo-de-gimnasios-sportlife-y-life-sport-fitnes-en-peru-
alcanzo-los-100-mil-socios/

Adicionalmente comentar que Sportlife conté con el local de Miraflores hasta el 2015.

29 LIFE SPORTS & FITNESS. Para los calculos de la capacidad se utilizaron datos de las siguientes
fuentes. [Rango fecha de consulta: 3 marzo al 10 marzo 2018]
http://www.lifeperu.com/main_page.html
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Finalmente se obtiene una tasa de crecimiento de la oferta de 7 % y con ella se halla

la proyeccion para los siguientes 10 afios en la Tabla 2.13.

Tabla 2.13: Oferta proyectada

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Ao 9 Aiio 10
TOTAL DE LA
OFERTA 93,500 | 100,045 | 107,048 | 114,542 | 122,559 | 131,139 | 140,318 | 150,141 | 160,650 | 171,896 | 183,929
PROY.

2.6. DEMANDA DEL PROYECTO

En el presente subcapitulo, se hallara la demanda del proyecto en base a los analisis

previos de la demanda y oferta.

2.6.1. Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha se halla de la resta de la demanda proyectada con la oferta

proyectada. De esta manera, se obtiene el mercado disponible e insatisfecho.

Tabla 2.14: Demanda insatisfecha del proyecto

Demanda Oferta Demanda
Ano proyectada proyectada insatisfecha

(Dp) (Op) (Dp-Op)
Ano 0 315,730 93,500 222,230
Ano 1 333,090 100,045 233,045
Ano 2 350,448 107,048 243,399
Ano 3 367,806 114,542 253,265
Ano 4 385,166 122,559 262,606
Afo 5 402,526 131,139 271,387
Ano 6 419,884 140,318 279,565
Ano 7 437,242 150,141 287,102
Ano 8 454,602 160,650 293,952
Aio 9 471,960 171,896 300,065
Aio 10 489,320 183,929 305,392

Se puede apreciar en la Tabla 2.14, que cada afo la demanda insatisfecha aumenta.

En el Grafico 2.6, se presenta la tasa de crecimiento de la demanda insatisfecha

proyectada, la cual es positiva en casi toda la vida del proyecto.
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Gréfico 2.6: Tasa de crecimiento de la demanda insatisfecha
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Se observa una leve desaceleracion en el crecimiento de la demanda insatisfecha

que conlleva en el ultimo afo del proyecto a una tasa de crecimiento negativa.

2.6.2. Demanda del proyecto

Debido a la elevada demanda insatisfecha, se cubrira el 0.48 % de esta para el afo

base y se aumentara en 3 % el primer afio, 4 % el segundo y 5 % para los siguientes

afios hasta el afio 5. Luego se considera una disminucién en el aumento por el poco

crecimiento de la demanda insatisfecha en los siguientes afios y porque para ese

entonces el negocio se habra consolidado. Resultando como lo muestra la Tabla

2.15. Los motivos por los cuales el porcentaje a atender resulta ser tan bajo se

reducen en que se trata de un mercado nunca antes atendido (exceso de demanda

y poca oferta), la capacidad del local y que se atendera solo en uno de los distritos

de las zonas 6 y 7, quedando muchas zonas aun por atender.

Tabla 2.15: Demanda del proyecto y tasa de crecimiento

Afio Ao 0 | Ao 1 | Ao 2 | Aio 3 | Afo 4 | Afo 5 | Afo 6 | Afio 7 | Afio 8 | Afio 9 | Afio 10
Demandadel | 4 075 | 4107 | 1,151 | 1,200 | 1,269 | 1,332 | 1,385 | 1,440 | 1,483 | 1,527 | 1,573
proyecto
lasaide 3% | 4% | 5% | 5% | 5% | 4% | 4% | 3% | 3% | 3%
crecimiento
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2.7. COMERCIALIZACION

A continuacion, se definira el marketing mix del proyecto. Por lo que se explicara la
combinacion éptima de medios de publicidad a utilizar para tener un buen alcance e

impacto con el cliente.

2.7.1. Publicidad

El servicio contara con medios publicitarios como Facebook y una pagina web
principalmente. En menor medida, se contrataran pequefios anuncios de TV
orientados a todo publico, con un ligero énfasis en el grupo conformado entre los 45

y 60 afios por siempre no encontrarse tan familiarizados con las plataformas virtuales.

a) Redes Sociales: El medio a utilizar sera el Facebook por ser la red social

gue mas se utiliza en las zonas urbanas, el 99 % la utiliza.

Los contenidos que tendra el Facebook seran los siguientes:

Seccion de informacion: Estarda conformada por lo siguiente:

Informacion de fecha de fundacion del local. Actividad que realiza el
local y tipo de mercado al que se dirige, ubicacién exacta, numero
telefénico y celular, horarios de atencion y vinculo a pagina web.

Il. Seccion de Fotos: Se colocaran fotos de las clases.

1. Vinculacién a YouTube: Para visualizar videos de publicidad.

V. Seccion Mas: Se visualizaran los proximos eventos a realizarse con
relacién al gimnasio, por ejemplo, charlas y campanas.

V. Seccion de noticias: En ella se publicaran promociones.

b) Pagina Web: el servicio contara con pagina web la cual estara compuesta

por los siguientes elementos:

l. Péagina principal: Se colocara informacion general del gimnasio.

Il. 2 Quiénes somos?: Se contara la historia del servicio y se encontraran

los valores y principios de la empresa.
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VI.
VII.

Servicios: Seccidn en la que se comentan los servicios que se brindan
en la empresa, sus beneficios y los cronogramas de esta.
Testimonios: De clientes sobre su experiencia en el gimnasio.

Acontecimientos: Se anunciaran los eventos especiales del gimnasio.

Promociones: Se colocaran las promociones por temporada.

Servicio al cliente: Seccidén en la que el cliente se podra poner en

contacto con la empresa, brindando opiniones o0 quejas.

Como se utilizara una pagina web, la creacion y hosting de la misma estara a
cargo de la empresa Rackeo. Se elegira el plan 3, ver Anexo 8. Asimismo,
como el publico objetivo abarca hasta los 60 afos y no existe capital suficiente
como para realizar fuertes gastos en publicidad en la TV se utilizaran las

siguientes formas de publicidad:

c) Paneles publicitarios: Se contratara en las zonas cercanas al gimnasio.

d) Periodicos: Se contrataran pequenos espacios publicitarios.

Adicionalmente, se brindara, a los conocidos de los clientes, un dia gratis para que

acudan y utilicen las instalaciones, de tal forma que experimenten el servicio. Ademas

de lo mencionado, se realizaran charlas a clinicas.

2.7.2.

Promociones y bonificaciones

Promociones por temporadas: Los descuentos se realizaran a partir del

paquete de tres meses Ver Tabla 2.17, considerando costos y demanda.

Tabla 2.16: Descuentos por tiempo de afiliacion

Baja (abril - noviembre) 5% 8 % 12 % 17 %
Alta (diciembre - marzo) 5% 5% 10 % 12 %

Bonificaciones por atraer clientes: En este servicio, se bonificara al cliente

excluyéndolo de pagar 1.5 mensualidades completas si consigue atraer

dos nuevos clientes al gimnasio.
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2.7.3. Precios

Segun el resultado de las encuestas, el precio promedio del servicio debe oscilar
entre S/. 150 y S/. 250 mensuales. Se sabe que el limefio promedio gasta
alrededor de $50 mensuales, lo que aproximadamente son S/. 170. El precio,
considerando los descuentos, se definira en base a los resultados de la encuesta
y a los precios de los gimnasios que poseen la mayor parte de la oferta. Se tiene
la Tabla 2.17 que muestra los precios promedio de Bodytech, Gold’s Gym,

Sportlife y Life Sport & Fitness incluidos ya los descuentos.

Tabla 2.17: Promedio de precios de las cadenas de gimnasio

Bodytech 220
Gold's Gym 175
Sportlife 165 176.25
Life 145

Fuente: EI Comercio 2014, preguntas hechas en persona 2016

Cabe recalcar que estos precios fueron calculados promediando el precio normal
y el de promocion de cada gimnasio en las suscripciones de tres, seis y doce
meses. Luego, se calcula el precio promedio. Para visualizar este calculo, ver

Anexo 9. Finalmente, la Tabla 2.19 muestra el precio promedio.

Tabla 2.18: Precio promedio mensual del gimnasio especializado

oo

225.19

Baja (abril -noviembre)
Alta (diciembre - marzo) 4 231.46

229.37
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2.8. ENTREVISTA MEDICA

Para ampliar este estudio y tener una guia profesional, se realizé una entrevista a la
Dra. Catalina Morales Azurin, jefa del area de Medicina Fisica de la Clinica

Angloamericana, sede San Isidro. Se podra visualizar la entrevista en el Anexo 10.

2.8.1. Conclusiones de la entrevista

a) En cuanto a las maquinas:

Se utilizaran las convencionales, pero se preparara bien al personal para que brinde
indicaciones adecuadas a los clientes, a fin de evitar sucesos que puedan dafar las

zonas que en el pasado se afectaron.

b) En cuanto al personal de entrenamiento:

Se brindara el entrenamiento por personas altamente capacitadas en el gimnasio con
minimo 10 afos de experiencia en puestos similares, pero se afadira un médico

entrenador por turno de trabajo para mejorar el apoyo brindado por los entrenadores.

c) En cuanto a las areas de entrenamiento:

Debido a las diferentes circunstancias de cada cliente, no se separara por lesion las
areas el gimnasio, pero se tendra estricto cuidado en que se cumplan a cabalidad las

rutinas que se le sefiale a cada uno de ellos.

d) En cuanto a la diferenciacion del servicio:

Se buscara cumplir con estandares altos de atencion y calidad en busca de
certificaciones internacionales para asegurar un excelente servicio y tener ventaja

sobre la competencia.
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3. ESTUDIO TECNICO

En este capitulo, se realizara el analisis para la eleccion de la ubicacion y tamario del
servicio adecuados. Asimismo, se definiran los procesos, las caracteristicas y
requerimientos del local. Finalmente, se evaluara el impacto ambiental de los
procesos, se detallara la responsabilidad social del gimnasio y se mostrara el Gantt

de implementacion.

3.1. LOCALIZACION

En el presente subcapitulo, se realizara un analisis que servira de ayuda para decidir

la ubicacion y tamafio del local.
3.1.1. Analisis de Macrolocalizacion

Se determinara el distrito mas adecuado para la localizacién del gimnasio

especializado. Para dicho fin se utilizara el método cualitativo por puntos.
Se tienen los siguientes factores:
a) Proximidad a los clientes potenciales:

Es conveniente que el local se encuentre cerca al trabajo o domicilio de los
potenciales clientes, ya que la distancia es un factor clave en sus decisiones. Esto se
debe principalmente al tiempo perdido y la inversion en transporte que se realiza. De
no considerar este factor se le estaria dando una ventaja a los servicios sustitutos o

la competencia que pueda nacer a raiz de este negocio.
b) Seguridad:

Es importante que se encuentre en una zona segura para que sea atrayente para los
clientes y que estos puedan sentirse tranquilos al acudir a realizar su entrenamiento.
De esta manera, el servicio estara en concordancia con su principal objetivo que es

el de cuidar la salud y velar por el bienestar de sus clientes.
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c) Costo del metro cuadrado:

El precio del alquiler del local influird bastante en los costos mensuales del servicio.
Se debe balancear costo y ubicacion. Los distritos disponibles para la compra del
local son aquellos ubicados en las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana. Los costos por

metro cuadrado se muestran en la Tabla 3.1.

Tabla 3.1: Costo de alquiler mensual en dolares por metro cuadrado

DISTRITO $ / m2
JESUS MARIA 8.00
LINCE 7.90
MAGDALENA DEL MAR 7.90
PUEBLO LIBRE 6.70
SAN MIGUEL 6.60
LA MOLINA 6.60
MIRAFLORES 10.20
SAN BORJA 7.80
SAN ISIDRO 9.30
SANTIAGO DE SURCO 7.90
Fuente: BCR

d) Cercania a zonas empresariales:

Gran parte del mercado objetivo labora y suele entrenar antes o después de acudir a
su centro laboral. Adicionalmente, se debe considerar que estar cerca a zonas
empresariales, atraera mas clientela, debido a que los usuarios que laboren cerca y
acudan al gimnasio podran comunicarles a sus colegas el beneficio del servicio y

atraerlos.

e) Cercania a competidores:

Estar cerca de los competidores es importante para poder impactar al tener una oferta
diferenciada. Asimismo, es conveniente porque se puede llegar a conocer la
inconformidad de los clientes con respecto a estos y evitar cometer los mismos
errores. El conocer sus debilidades ayuda a generar buenas estrategias de

marketing.
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Ranking de Factores:

A continuacion, se realizara la matriz de enfrentamiento en la Tabla 3.2 para
cuantificar la importancia de cada uno de los factores. Se califica con 1y 0, donde 1

significa que el factor de origen es mas importante que el de destino y 0 lo opuesto.

Tabla 3.2: Matriz de enfrentamiento para los factores de macrolocalizacién

Factores A B C D E Total | Ponderacion (%)
A 1 1 1 1 4 33.3
B 0 1 1 1 3 25.0
C 0 1 1 1 3 25.0
D 0 0 0 1 1 8.3
E 0 0 0 1 1 8.3
12 100.0

Se puede apreciar que el factor con mayor importancia es la proximidad a los clientes

potenciales.

Tras haber ponderado los factores, se realizara un ranking segun el distrito. Para ello,
se considerd un puntaje del 1 al 10 en la evaluacion. Siendo 10 la calificaciéon mas
conveniente y 1 la menos conveniente. Se muestran los resultados en el Anexo 11.
Segun los resultados del analisis, se puede concluir que los distritos ideales para el

alquiler del local son Santiago de Surco, San Miguel, San Isidro y San Borja.

3.1.2. Analisis de Microlocalizacion

Se realizara el analisis de microlocalizacion. Para conocer la ubicacion exacta del
local se procedera de la misma manera que en el analisis de la macrolocalizacion; es
decir, se utilizaran los mismos criterios en la matriz de enfrentamiento. Se tiene la

Tabla 3.3 que muestra los siguientes locales potenciales para el servicio.

Tabla 3.3: Locales tentativos para la ubicacion del gimnasio especializado

Nro. Lugar Area (m?) | Pisos | Costo Mes ($) | Costo m? ($)
1 Av. Aviacién 2524. San Borja 900 3 8,681.42 9.65
2 Av. Unlvergltarla, cerca .de Plaza San 792 3 13,539.82 17.10
Miguel. San Miguel
Av. Tomas Marsano cdra. 40 con Jr.
Conde de Alva. Santiago de Surco 1390 2 14,690.27 10.57
4 Av. La Marina cdra. 10. San Miguel 792 3 10,716.81 13.53

Fuente: (Urbania, Casas Trovit, A donde vivir 2016)
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I.  Ranking de factores:

Con los cambios efectuados se obtuvo la Tabla 3.4:

Tabla 3.4: Matriz de enfrentamiento para los factores de microlocalizaciéon

Factores A B C D E Total Ponderacion (%)
A 1 1 1 1 4 33.3
B 0 0 1 0 1 8.3
C 1 1 1 1 4 33.3
D 0 1 0 0 1 8.3
E 0 1 0 1 2 16.7
12 100.0 %

Los factores con mayor importancia para la ubicacion exacta del local son el costo

por metro cuadrado y la cercania a los clientes potenciales.

Se muestra la matriz comparativa de microlocalizacién en el Anexo 12. Como
resultado, se obtiene que el local ubicado en la Av. Aviacion 2524 es el ideal para el

negocio.

3.2. TAMANO DE PLANTA

Para el calculo del tamaino del area necesaria se realizé el método de Guerchet. El
resultado dio un area de 758.50 m?, a pesar de esto sobra un espacio de 140.50 m?,
el cual se utilizara para los pasillos. Los resultados se encuentran en el Anexo 13. Se

puede observar en la Tabla 3.5 el siguiente resumen:

Tabla 3.5: Distribucidon porcentual de las areas del gimnasio especializado

Area

Areas del gimnasio Ambientes Pasillos Area total
especializado (m?) °°‘(‘,!23°'a (m?) (m?)
Ventas 20.00 2.70 % 3.73 23.73
Administrativas 61.00 8.00 % 11.38 72.38
677.50 89.30 % 126.39 803.89
Total 758.50 100.0 % 141.50 900.00

Por lo que se tiene que el area de ventas representa el 2.7 % del local, el area

administrativa representa el 8.0 % del local y el area operativa (gimnasio) representa

un 89.3 %. Estos calculos serviran a futuro para el prorrateo de los costos.
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Segun la Norma A. 130 Requisitos de seguridad, el espacio ocupado por persona en
un gimnasio con maquinas es en promedio 4.6 m?lo que nos da como resultado que
en 677.50 m?, 147 personas podrian utilizar al mismo tiempo las instalaciones, el cual
es un numero alto de personas que acudirian en un mismo momento. Esta situacion
es dificil que ocurra, pues a lo largo del afio la demanda se distribuye en diversos

horarios, frecuencia de asistencia y periodos de afiliacion.

Después de realizar el Guerchet se procedera a plantear la distribucion del local. Los
calculos y resultados se pueden visualizar en el Anexo 14. El siguiente layout sera
utilizado como referencia para la construccién del diseio de la planta, el cual se

dividira en 3 pisos.

3.2.1. Layout

De acuerdo con la calificacién del RTC y el orden de las areas obtenido con el método

de Francis, el layout final del gimnasio debe seguir la siguiente distribucion:

13| 3 |14
8| 1] 2
/716 [11|15]| 9
4 |10| 5 |12
17 16

Figura 3.1: Layout del proyecto

A partir del layout de la Figura 3.1 se construye el DRE (Diagrama relacional de
espacios); es decir, el plano del gimnasio, que sera visualizado en la Figura 3.2,

Figura 3.3 y Figura 3.4.
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3.2.2. DRE
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Figura 3.2: Diagrama relacional de espacios del 1er piso
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Segundo piso:
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Figura 3.3: Diagrama relacional de espacios del 2do piso
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Tercer piso:

200m
1 2 Dorsales 2
1
Steppers
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2
2
1 Maguina de Banto
abdominales Plano
Bicicletas de 1
Spinning 2
Trotadoras
Contractor
' pectoral

Bicicletas estdticas

Figura 3.4: Diagrama relacional de espacios del 3er piso

Este plano es el inicial; sin embargo, como la demanda del proyecto aumenta cada afio y

el espacio del gimnasio se queda muy limitado, se ha planificado realizar una

remodelacién para el auinto afo. Ver Anexo 15.
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El area de maquinas se
encuentra junta sin
ningun espacio
aparente  para los
pasadizos; sin embargo,
existe espacio para
transitar debido a que
las maquinas no ocupan
todo el espacio
designado. Este posee

cierta holgura.



3.3. PROCESO DE ATENCION DEL SERVICIO

A continuacion, se procedera a describir el proceso de atencidn del servicio, este
comprende tres flujos. Uno para la inscripcidon, otro para la evaluaciéon o

reevaluacion y otro para el uso regular del servicio.

Se muestra en la Figura 3.5 el diagrama de flujo de los procesos:

Figura 3.5: Diagrama de flujo del proceso de atencion del gimnasio especializado.

A continuacion, los tres flujos mencionados en la parte superior seran descritos por

operaciones:
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3.3.1.

b)

d)

3.3.2.

b)

Para inscribirse

Recepcion: El cliente ingresara al local y sera asesorado por el personal de
recepcién el cual le brindara informacion de los planes, horarios, ofertas y

promaociones.

Registro de datos: El cliente decidira a qué plan acogerse y se le hara entrega

de una ficha para registrar sus datos personales.

Cita con el médico de medicina fisica: Se le programara una cita que llevara
a cabo el mismo dia de manera breve; esto como parte de las consultas
adicionales. El médico le preguntara sobre sus antecedentes y le practicara
unos examenes donde medira su fuerza y resistencia; con ello, tendra una
nocion de su estado de salud. Para complementar, se le indicara qué

examenes meédicos debe de tomarse para la evaluacién posterior.

Cita con el nutridlogo: Se le programara una cita que llevara a cabo el mismo
dia de manera breve; esto como parte de las consultas adicionales. El médico
le formulara unas breves preguntas en las que podra informarse sobre los
habitos alimenticios del cliente y su estado de salud. Asimismo, le realizara
examenes donde medira su peso, talla, grasa corporal, presién y algunas
medidas en la zona abdominal. Segun lo que el médico observe, le indicara

qué examenes debe de tomarse para la evaluacion posterior.

Evaluacion o reevaluacion

Registro: El cliente se registra en recepcién e informa sobre sus citas

médicas.

Evaluacion médica y asignacion de rutina: El cliente se dirige al consultorio
de medicina fisica y espera su turno. Luego es atendido por el médico y tras
evaluar sus resultados (estos pueden ser analisis y/o resultados del periodo
de entrenamiento), el médico le mandara una rutina especifica segun estos

resultados.
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c)

d)

3.3.3.

b)

Evaluacién con nutridlogo y asignacion de dieta: El cliente se dirigira al
consultorio del nutriélogo y esperara su turno. Al ingresar, el médico evaluara
su estado segun el resultado de sus examenes y/o del ejercicio realizado. Con

esta informacion le recomendara una dieta ideal para su rutina.

Asignacion y presentacion de entrenador o coordinacion: Si es su primera
vez, el cliente procedera a informarse quién sera su futuro entrenador
personal. En caso su entrenamiento se cruce con el cambio de turno se le
asignara un entrenador por cada uno de estos. Al cliente se le presentara a
su(s) futuro(s) entrenador(es). El entrenador generara su ficha y registrara sus
datos. Si el cliente es regular, solo pasara a realizar pequefas coordinaciones

con su entrenador si asi lo desea.

Para hacer uso regular del servicio

Registro: El cliente ingresa al gimnasio y es registrado en recepcién. Después,
se le hace entrega de su tarjeta de seguimiento y se dirige al area de

ejercicios.

Coordinacién con entrenador: El cliente le entrega su tarjeta al entrenador en
el area de ejercicios y este coloca su hora de ingreso en ella, a su vez lee el

avance del cliente en la tarjeta, verifica la rutina y la evolucion hasta la fecha.

Ejecucion de Rutina (supervision): En esta etapa, el cliente se dedica a

realizar su rutina bajo el asesoramiento de su entrenador personal.

Adicionalmente, cuando los clientes realicen su rutina, si es parte de ella,
podran contar con la oportunidad de utilizar las salas, ya sea para baile,
aerodbicos, steps, entrenamiento funcional y crossfit. Estas salas poseeran
clases programadas desde las 6:00 a.m. hasta las 10:00 p.m., con huecos de
descanso para que se puedan realizar otras actividades como abdominales,
uso de pelotas de gimnasia, pesas de mancuerna, pesas de arena, resistencia
con ligas, entre otros. Sobre las clases programadas, cada una tendra una
duracién de una hora, existirdn momentos en los que las salas se encuentren
libres, en estos periodos de tiempo el cliente puede realizar otro tipo de

ejercicios en esas salas, con las indicaciones del entrenador. Cabe recalcar
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gue, de acuerdo con las instrucciones médicas, en la ficha del cliente debera
estar indicado qué entrenamientos que se brindan en las salas puede realizar,
de tal forma que no se perjudique. De esto debera estar informado el

instructor.

d) Fin de Rutina y feedback: Al finalizar, el cliente podra conversar con su
entrenador personal, sobre su performance. De esta manera, se anotara la
evolucion del cliente en la ficha. Finalmente, el cliente se dirige a la recepcion

donde deja su tarjeta y se retira del gimnasio.

€) Revision del periodo para reevaluacion: El entrenador verifica e informa con
anticipacion la culminacion del periodo de entrenamiento del cliente para que

reserve su cita de reevaluacion.

Existe un subproceso adicional, que forma parte de los planes de accion cuando un
cliente se lesiona. Este fue indicado en el diagrama de flujo y es parte del proceso de
uso continuo, pero es considerado como una situacion excepcional. Este suceso
puede o no ocurrir, por lo que no se tomara en cuenta en el DOP y DAP, pues solo
se colocaran los procesos principales. La descripcidon de este subproceso, el
cronograma de actividades en las salas de baile y multiusos, el DOP y el DAP se

encuentran en el Anexo 16.

3.4. CARACTERISTICAS FISICAS

En esta seccién se procedera a describir las caracteristicas y requerimientos fisicos

del gimnasio.

3.4.1. Infraestructura del gimnasio

Para la ambientacion del local se deben tener en cuenta los siguientes factores:

a) Buena iluminacién y ventilacion: De esta manera, el cliente podra realizar su
entrenamiento de manera segura y no se sentira sofocado por la transpiracion

en el ambiente.
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b) Abastecimiento continuo de agua: El cliente podra contar con el beneficio de

poder asearse en las duchas de los servicios higiénicos, ademas de

refrescarse después de realizar sus actividades.

c) Areas de trabajo espaciadas: De esta manera, se evitara accidentes.

El area del gimnasio contara con 900 m?. Este local posee tres pisos. A continuacion,

se detallara la infraestructura del gimnasio, los materiales a utilizar y los implementos

a colocar.

Paredes y techos: Las paredes de las salas de baile, aerdbicos y multiusos

seran de drywall con refuerzos para pantallas (espejos y cuadros). A estas
paredes se le colocaran algunos espejos. En el area de maquinas se
colocaran ventanas. Para las salas médicas y se utilizara material noble
(cemento) y se pintara, colocando un solo espejo. Todas las salas médicas,
de capacitacién, de coordinacion de personal y areas administrativas
contaran con ventanas para ventilacion. El techo del gimnasio sera cielo raso
en los tres pisos. Asimismo, se colocaran racks para los televisores en las
areas de entrenamiento, especificamente las areas de maquinas
cardiovasculares y de fortalecimiento. En la zona de maquinas, las dos salas
para baile y multiusos, las salas administrativas y los consultorios contaran

con aire acondicionado colocado en los techos del local.

Puertas: Las puertas para acceder a la zona de entrenamiento seran de vidrio
templado. Los servicios higiénicos y las demas areas tendran puertas de

madera.

Pisos: El piso de la recepcion sera de porcelanato, las areas de maquinas
tendran pisos laminados sintéticos, lo mismo para la sala multiusos y sala de
baile y aerdbicos. Para ciertas zonas de entrenamiento, donde el impacto es
mayor se colocaran piso de caucho. Se utilizaran losetas para los pisos de los
consultorios, areas de marketing e investigacion, sala de primeros auxilios,
sala de capacitacion, sala de coordinacion y servicios higiénicos. Los
almacenes mantendran el piso de cemento pulido. El estacionamiento tendra

el piso de cemento.
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V. Conexiones eléctricas y redes de internet: El local contara con tableros

eléctricos para uso general, acondicionado y computo. Ademas, contara con
tomacorrientes comerciales y estabilizados (computo). Asimismo, se
colocaran paneles de emergencia. Los interruptores en las areas amplias de
entrenamiento seran triples, para poder iluminar todos los ambientes desde
un solo punto. Se compraran equipos de energia para el aire acondicionado
segun la necesidad del area. Para el enductado eléctrico se utilizaran tubos
de PVC. Lared de internet que utilizara el local sera red Wifi Gnicamente para

la parte administrativa y recepcion.

V. Instalaciones sanitarias: El local contara con tres servicios higiénicos, dos

seran utilizados por los clientes, cada uno para distinto género. Estos
servicios higiénicos contaran con duchas, lavabos, inodoros, casilleros y una
pequefia banca de losetas usada como vestuario. El servicio higiénico para el
personal del gimnasio sera pequefio y se dividira mediante una pared en dos

para cada género. Contara con inodoros y lavabos Unicamente.

VI.  Sistema de seguridad y prevencion: El local contard con camaras de vigilancia

en las zonas de entrenamiento, recepcion y area de Marketing y Finanzas. En
total seran ocho camaras. Se contara con un grupo electrégeno de 7000W,
para evitar caidas eléctricas. Todos los servicios higiénicos contaran con
sensores de aniego que iran cerca a los lavabos para prevenir inundaciones.
Las paredes de la zona de entrenamiento contaran con extintores de
incendios. Todos los techos contaran con detectores de humo y rociadores.
Habra un panel de emergencia para informar situaciones de robo, incendios
0 emergencias por linea telefonica, de esta manera, aumentar la seguridad

del gimnasio.

3.5. REQUERIMIENTOS DEL PROCESO

A continuacion, se detallaran los requerimientos necesarios para ejecutar los

procesos que se realizan en el servicio de gimnasio especializado.

3.5.1. Servicios

El local contara con los siguientes servicios:
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h)

Agua y desague: Se contrataran los servicios de Sedapal.

Electricidad: Se contrataran los servicios de Luz del Sur.

Telefonia fija, internet y cable: Se contrataran los servicios de Movistar.
Seguridad: Este servicio tercerizado se encargara de velar por la seguridad
de los autos de los clientes y administrar el estacionamiento.

Mantenimiento de maquinas: Se tercerizara este servicio. Este servira para
realizar mantenimiento preventivo y correctivo a las maquinas El
mantenimiento preventivo tendra una frecuencia de tres semanas.

Limpieza: Se tercerizara este servicio para disminuir costos de insumos y de
personal.

Hosting de pagina web: Se contratara a la empresa Rackeo para la pagina
web.

Marketing digital: Se contara un personal tercerizado para ayudar a

administrar los medios de publicidad.

3.5.2. Personal

El requerimiento de personal por areas se muestra en la Tabla 3.6. Se toma en cuenta

que se deben cubrir tres turnos de trabajo en el drea de entrenamiento. Para las

demas areas se ha considerado personal para dos turnos, porque estas son

administrativas o de ventas y no requieren atender tantas horas.

Tabla 3.6: Personal del gimnasio

M:.rketmg y 1 Jefe de Marketing y Finanzas Interno
inanzas
L Jefe de Investigacion Interno
Investigacion 2 -
Capacitador Interno
Médico de medicina fisica Interno
Medicina 4 Nutriélogo Interno
Enfermeras de primeros auxilios (2) Interno
18 Entrenadores Interno
. 6 Instructores Interno
Entrenamiento
! 3 Médicos entrenadores Interno
2 Entrenadores auxiliares Interno
Recepcion 2 Recepcionista Interno
Limpieza 4 Personal de limpieza Servicios
Segundaq y 2 Personal de ingreso y salida Servicios
Estacionamiento
Mantenimiento 2 Técnicos de mantenimiento Servicios
Marketing Encargado de manejar el marketing .
1 digital Servicios

64



Se requieren 38 personas contratadas como personal interno, sin contar a los

entrenadores auxiliares, que solo seran contratados la temporada alta para apoyar.

En este caso, se han considerado un promedio de seis entrenadores por turno,

puesto que el gimnasio especializado iniciara sus actividades, por tanto, la cantidad

de entrenadores no debe ser alta. La contratacion de este personal ird aumentando

conforme el negocio crezca.

3.5.3. Maquinas

El requerimiento de maquinas del gimnasio se muestra en la Tabla 3.7, mayor
detalle en Anexo 17.

Tabla 3.7: Requerimiento de maquinas del gimnasio especializado

N° Maquinas Calltidad Calltidad N° Magquinas Carltidad Calltidad
ano 1 afno 5 ano 1 afo 5
1 | Eliptica 6 9 10 | Biceps/ Triceps (dual) 2 2
2 | Bicicleta estacionaria 8 10 11 | Extension cuadriceps 2 2
3 | Trotadora 7 9 12 | Dorsales 2 2
4 | Bicicleta de spinning 12 20 13 | Banco Plano 3 3
5 | Stepper 4 6 14 | Contractor pectoral 3 3
6 | Poleas cruzadas 3 3 15 | Prensa Piernas 45° 2 2
Maqg. gemelos
7 | Maq. abdominales 3 3 16 | sentado 2 2
8 | Banco inclinado 40° 2 2 17 | Maq. de gluteos 2 2
9 | Press de hombros 2 2 18 | Femoral Tumbado 0 2

3.5.4. Accesorios del gimnasio

Los accesorios del gimnasio se muestran en la Tabla 3.8.

Tabla 3.8: Accesorios del gimnasio

Barra de acero chica 6 Mancuernas de 5 kg 4
Barra de acero grande 4 Pesas de Arena (1 kg) 4
Discos de 1 kg 2 Pesas de Arena (2 kg) 8
Discos de 2 kg 2 Bandas de fortalecimiento 10
Discos de 3 kg 4 Colchonetas 40
Discos de 5 kg 6 Pelota de gimnasia ritmica 20
Discos de 10 kg 4 Steps 40
Discos de 20 kg 2 Saco de box 3
Mancuernas de 1 kg 4 Hand grip 10
Mancuernas de 2 kg 4 Liga de entrenamiento 10
Mancuernas de 3 kg 4 Cinta tape muscular (rollos) 2

65




3.5.5. Requerimientos del consultorio médico

Los requerimientos del consultorio médico son los de la Tabla 3.9.

Tabla 3.9: Requerimientos relevantes del consultorio médico

Negatoscopio 1 Sabana 5
Camilla 1 Escritorio 1
Escalera para camilla 1 Laptop 1
Vendas elasticas (9cm x 3 m) 15 Tacho de basura de plastico 1
Guantes de plastico (caja x 100) 2 Archivador 1

3.5.6. Requerimientos del consultorio del nutriélogo
Los requerimientos del consultorio del nutriélogo son los de Tabla 3.10.

Tabla 3.10: Requerimientos relevantes del consultorio del nutridlogo

Balanza con tallimetro 1 Silla 2
Glucometro digital 1 Escritorio 1
Plicometro 1 Laptop 1
Cinta antropométrica 1 Tacho de basura de plastico 1
Software de nutricion 1 Archivador 1
Tensiémetro 1

3.5.7. Requerimientos de la sala de capacitacion
Los requerimientos de la sala de capacitacion se muestran en la Tabla 3.11.

Tabla 3.11: Tabla de requerimientos de la sala de capacitacion

Carpetas 10 Laptop 1
Pizarra de acrilico (150 cm x 120 1 Zsaiart 1
cm)

Proyector 1 Silla 1
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3.6. EVALUACION AMBIENTAL

Para la evaluacion ambiental del proyecto se utilizara la matriz IRA (matriz de indice de riesgo ambiental) de la Tabla 3.12. Para valorar

el riesgo se tomara un indice de control (IC) de puntuacion 1, dado que todos los procedimientos se realizaran bajo condiciones optimas.

Tabla 3.12: Matriz IRA del provecto

Situacién Evaluacnon del riesgo S
ambiental <
2
S | © o
FgeEe ] Entradas Salidas Aspectos Impactos ambientales 2 = 2 = Control operacional propuesto
Area ambientales © 2 o @©
£ © © | AL | IS | IF | IC | IRA =
5 £ o c
x 5 £ k=)
x¥ | w 7}
Emisién de material . . Utilizacion moderada de los
Quimicos particulado e e on delaire 1 1 5 1 7 no productos de limpieza.
Limpieza de Productos de suspendidos en Emisién de gases y Daraall cansde Disminuir uso de aerosoles, utilizar
Sg HH limpieza el aire particulas (uso de o P X 1 3 5 1 21 no cuando ambiente tenga olores
T P aerosol) verdaderamente desagradables.
Agua con Generacion de Contaminacion del Utilizacién moderada de los
g 2 4 5 1 32 no e
quimicos efluentes agua productos de limpieza.
Recipientes de i Generacion de Contaminacion del
Plasticos . e
muestras y contaminados recipientes con suelo por generacion 2 2 5 1 16 no
jeringas quimicos de residuos peligrosos
Materiales
Atgnmon médicos Restos de Generacion de hd . .UtI|I.Z'aC.I0n de tachos’ por
médicay de | (guantes, gasas, P : o Contaminacion de clasificacion: Papel y carton, vidrio,
. plastico, tela, residuos solidos X 2 1 5 1 8 no P - -
primeros vendas, gancho acero v madera comunes suelos plasticos, residuos organicos y
auxilios. de venda, paleta, y ’ residuos peligrosos.
etc)
Trapos y gasas Ge_neracién_ de Contaminacién de aire
Alcohol, yodo, etc > 2 residuos solidos 2 2 5 1 16 no
con quimicos ) y suelos
peligrosos
Limpieza de Ge_neracié'n_ de Contaminacion de
accesorios Trapos Trapos con polvo residuos solidos suelos 2 2 5 1 16 no -
maquinas d>e/z comunes. X
q . Agua con Trapos con Generacion de agua Contaminacion del Utilizacién moderada de los
gimnasio. : - - 2 2 5 1 16 no e
desinfectante quimicos con quimicos agua productos de limpieza.
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. . Evaluacion del riesgo
ituacion h o
Situacio ambiental =N
: A t Impact o2 ntrol racional
Proceso Entradas Salidas Speclos paclos = o o oS ST ClE
ambientales ambientales & 08 &I = propuesto
s9 =S c2AL|IS | IF[IC|IRA|
Z S wo 2
Generacion de Ventilacién de las areas de
Ejecucion de Olor Emision de malos olores no x 32 no entrenamiento. Ventanas
rutinas olores existentes en el . "
area superiores abiertas.
Estacionamiento co Emisiones Contaminacién 32 no Buena ventilacion en el
2 vehiculares del aire. estacionamiento.
Restos de porcelanato, Generacion de Contaminacién 8 no
madera, vidrio, etc residuos comunes del suelo. Envio de materiales
. Generacion de Contaminacion
Obras civiles Agua con cemento efluentes del agua 16 no sobrantes a empresa de
- — " reciclaje.
Agua con pintura 'y Generacion de Contaminacién 16 no !
masilla efluentes del agua.
Revision periodica de
Contaminacién instalaciones eléctricas para
Instalaciones de aire y suelo verificar su condicién y dar
eléctricas - Potencial incendio por riesgo 25 no mantenimiento preventivo a
potencial de los sistemas de emergencias
incendio. para su funcionamiento
adecuado.
Reduccion/ Colocar duchas con grifos
Uso de SS.HH. - Consumo de agua | Agotamiento de 20 no temporizados para evitar el
recurso natural malgasto de agua.
Instalar botones en maquinas
. I mponen
Uso de aparatos Reducciéry eléctioos que permitan evitr
e instalaciones - Consumo eléctrico | Agotamiento de 24 no ) ~ s
eléctricas recurso enV|ar.sena.I§s eléctricas a
estos dispositivos cuando no
se estén utilizando.

Para la calificacion de cada indice, se utilizaron los criterios ubicados en el Anexo 18. El resultado fue una calificacidn maxima de 32;

segun este resultado, el servicio tiene un nivel de riesgo ambiental moderado, por lo que se debe tratar de contar con buena

ventilacién en las zonas de estacionamiento y ejercitacién. Por los demas procesos o areas no hay impactos severos, ya que las

actividades no son tan daninas para el medio ambiente.
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3.7. RESPONSABILIDAD SOCIAL EN LA SALUD FiSICA

Existiran factores que impactaran negativamente en el entorno de la empresa, para

disminuir su impacto el plan de responsabilidad social plantea lo siguiente:

3.7.1. Seguridad

El proyecto se enfocara en la seguridad del local, de los clientes y los trabajadores.

Se contara con sistemas de prevencién de accidentes ocasionados por desorden,

falta de limpieza, uso no prudente de recursos, poca ventilacion, incendios, etc. Esto

lo lograra mediante capacitaciones al personal, letreros y mapas de seguridad en el

local. También contara con un sistema de emergencia. Por lo que se tienen en cuenta

los siguientes factores:

a)

Servicio: Las capacitaciones para el personal comprenderan la correcta
utilizacion de las maquinas, supervision de rutina y explicacién de lesiones

(concepto, severidad, tratamiento y ejercitamiento apropiado).

Manual de seguridad: Todo personal nuevo recibird un manual detallando las
normas a seguir; asi como también, las condiciones en las que se deben utilizar

todas las instalaciones, equipos y maquinas del local.

Entrenamientos de seguridad y simulacros: Se brindaran entrenamientos al
personal para manejar situaciones de alto riesgo. En estos, se ensefnara cuales
son las zonas de seguridad, la simbologia en los mapas de riesgo,
sefalizaciones y uso correcto de cada equipo de prevencién y seguridad. Se
contemplaran planes de reaccion, por tanto, se simularan situaciones de riesgo
como casos de sismos e incendios. Para ver cronograma de capacitaciones y

entrenamientos de seguridad ver Anexo 19.

3.7.2. Calidad de vida enfocada a la salud

El gimnasio buscara obtener la certificacion ISO 9001:2015, por lo que trabajara

arduamente en la gestion de la calidad, buscando mejora continua y control de los

procesos, asi como contar con la documentacién completa, logrando inculcar esta

cultura en los trabajadores del gimnasio. Labor sera realizada por el gerente.
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3.8. CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

A continuacion, se presenta el cronograma de implementacion de la Tabla 3.13: Cronograma de implementacion del proyecto, para la

descripcion a detalle ver Anexo 20.

Tabla 3.13: Cronograma de implementacion del proyecto

. Distribucion de planta 26-Abr 10 6-May
Arquitectura )
Cortes y elevaciones 7-May 10 17-May
y planos
Planos por especialidades 18-May 10 28-May
Trabajos de Tabiqueria (dry wall) 29-May 20 18-Jun
. .. |Instalaciones sanitarias 19-Jun 5 24-Jun
Obras civil y
. Contrapiso y sobrepiso 25-Jun 6 1-Jul
relacionados
Cielo raso y sobretecho 2-Jul 12 14-ul
Acabados 15-Jul 10 25-Jul
Elementos de distribuciéon 26-Jul 20 15-Ago
X Tableros eléctricos 16-Ago 5 21-Ago
Instalaciones i K
Aty Tomacorrientes e interruptores 22-Ago 7 29-Ago
eléctricas
Energia para equipos A.C. 30-Ago 9 8-Set
Instalacion de Luminarias 9-Set 10 19-Set
Detectores de humo 20-Set 3 23-Set
Sistema de [Sensores de aniego 24-Set 1 25-Set
emergencia |Rociadores 26-Set 10 6-Oct
Panel de emergencia 7-Oct 1 8-Oct
Sistema de control de accesos 9-Oct 1 10-Oct
5 Sistema multimedia 11-Oct 1 12-Oct
Diversos
Cable de TV 13-Oct 5 18-Oct
Amoblado 19-Oct 2 21-Oct
.. |Equipos deportivos fijos 22-Oct 7 29-Oct
Instalacion )
d . Equipos deportivos méviles 30-Oct 5 4-Nov
e equipos
Accesorios 5-Nov 1 6-Nov
Obtencion licencia de funcionamig  7-Nov 30 7-Dic
Gestiones |Certificado INDECI 8-Dic 7 15-Dic
Certificaciones y documentos vari 16-Dic 5 21-Dic
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4. ESTUDIO LEGAL

En el presente capitulo, se conoceran las normas legales que afectan al proyecto,
con el fin de que cumpla con ellas. Se definira el tipo de sociedad de la empresa, se
describiran los tramites legales para la constitucion de la misma y los certificados
necesarios para su funcionamiento. Por ultimo, se mencionaran los tributos a

desembolsar y los beneficios de los trabajadores de la empresa.

4.1. NORMAS LEGALES

Se cita la norma legal N°194 en el Anexo 21.

Por los motivos mencionados en esta norma, son las municipalidades quienes
determinan el funcionamiento de los locales deportivos y gimnasios, dado que estos
son organismos particulares independientes y no guardan una regulacion estatal. Los
requerimientos para la licencia de funcionamiento que exige la municipalidad de San

Borja se mencionan en el Anexo 22.

Si bien no existen leyes especificas para una institucién privada que se dedique a
entrenamientos fisicos, existe una ley que se aplica para las instalaciones de uso

médico de instituciones no publicas, ver Tabla 4.1.

Tabla 4.1: Datos basicos del Decreto Supremo N°023-87-SA

Decreto Fecha Descripcion Aplica

L Reglamento General de L. .
Decreto Supremo 25 de junio de Establecimientos de Salud del Tdpico y consultorios

0 ey . . .
N2 023-87-SA 2006 Sub Sector No Publico médicos del gimnasio

Fuente: Sistema Peruano de la Informacién Juridica

Lo mas relevante de este decreto supremo se coloca en el Anexo 23.

4.2. TIPO DE SOCIEDAD

El tipo de sociedad del gimnasio sera andonima cerrada S.A.C. Los socios no

responderan a las deudas sociales. Los accionistas no tendran derecho sobre los
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bienes que adquiera el gimnasio, pero si tendran derecho al capital y a las utilidades.
Los accionistas pueden ser hasta maximo 20 y no tiene acciones inscritas en el

Mercado de Valores.

Los érganos de administracion que decidiran sobre la organizacion y gestion de la
empresa seran la Junta General de Accionistas, el Directorio (formado por los 5
accionistas que posean la mayor parte del capital de la empresa) y la Gerencia

(formada por todos los socios). Son cinco socios.

4.3. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Para la creacién de la empresa, se seguiran los pasos de la Tabla 4.2 al ser una

persona juridica (sociedad anénima cerrada).

Tabla 4.2: Constitucién de la empresa

Pasos para la constitucion de la empresa

9. Inscripcién en el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) yclave SOLen la
SUNAT yeleccién del Régimen General del
Impuesto a la Venta.

10. Inscripcidon en el Registro Nacional de
2. Reserva de nombre Micro y Pequeiias Empresas (REMYPE) a
través de la pagina web del MTPE.

11. Obtencién de las planillas electrénicas
porla SUNAT y el MTPE.

12. Registro de los trabajadores en EsSalud
a través del Programa de Declaracién
Telemdtica N°601 Planilla Electrénica en la
SUNAT.

13. Tramite para la obtencidon de la licencia
5. Aportes de activos tangibles de funcionamiento en la municipalidad de
San Borja.

14. Registro de la marca del gimnasio en
INDECOPI.

15. Legalizacion de los libros contables

7. Registros publicos electrénicos (Contabilidad Completa),
supervisados por un contador externo.

1. Busqueda de nombre

3. Minuta de constitucién

4. Aportes de dinero

6. Escritura publica

8. Testimonio de la empresa

Fuente: Emprende Pyme 2016
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4.4. TRIBUTACION

En este subcapitulo, se mencionaran los tributos que afectan al gimnasio.

4.4.1. Tributos del Gobierno Central

a)

b)

Impuesto a la Renta (IR): La tasa del impuesto a la renta es del 27 % sobre la
utilidad (2017).

Impuesto General a las Ventas (IGV): Todos los servicios ofrecidos por el
gimnasio estan sujetos al pago del IGV, que equivale al 18 % del monto del bien
0O servicio.

Impuesto a las Transacciones Financieras (ITF): Este impuesto grava las

operaciones bancarias y tiene en la actualidad una tasa de 0.005 %.

4.4.2. Beneficios sociales y compensaciones

Los beneficios sociales y compensaciones con los cuales se contara son:

a)

b)

d)

Las gratificaciones por Fiestas Patrias y Navidad: Es un sueldo adicional a fines
de julio y diciembre solo para personal administrativo y ventas (incluyendo a los
médicos de consultorio); y exceptuando al capacitador. En el caso de empresas

pequenas como este gimnasio, es el 50 % del sueldo.

La compensacion por tiempo de servicios (CTS): Como este servicio es una
pequena empresa (hasta 100 trabajadores e ingresos anuales no superiores a
1,700 UIT, es decir, S/ 6°205,000), se inscribira al REMYPE, lo que tiene como
consecuencia que los trabajadores de planilla tengan derecho solo al 50 % de la
CTS.

La Administracion de Fondos y Pensiones (AFP): La cual sera escogida por el

trabajador.

Seguro Social (ESSALUD): Solo para el personal en planilla.
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4.5. CERTIFICACIONES Y OTROS REQUISITOS LEGALES

En este subcapitulo, se describiran las certificaciones que deberan tener el personal

del gimnasio y el local.

4.5.1. Certificaciones: Se buscara que el servicio, los entrenadores y médicos
estén certificados. A continuacién, se nombraran las certificaciones para cada

uno:

a) Gimnasio: Se trabajara para que obtenga la certificacion 1ISO 9001:2015, la cual
comprende temas de gestion de calidad. Este es uno de los certificados
internacionales mas populares y valorados. Garantiza calidad y mejora continua

en los servicios que se ofrece. Sera un plan a mediano plazo.

b) Entrenadores: Se les pedira la certificacion ACE (Consejo Americano de
Ejercicio), la cual es considerada una de las mejores. Los entrenadores del

gimnasio deben recertificar cada dos afos.

c) Médicos entrenadores: Se les pedira como minimo tener la certificacion CSCS
(fuerza certificada y especialista de condicionamiento). Esta es una de las

certificaciones de entrenador personal mas reconocidos en la industria.
d) Instructores: Se les pedira como minimo tener una certificacién que indique que
han llevado cursos de las clases que se dediquen a ensefiar y una experiencia

de minimo cinco anos laborando en posiciones similares.

4.5.2. Otros requisitos legales: Certificado de Inspeccién Técnica de Seguridad

en Defensa Civil de Detalle o Multidisciplinaria.
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5. ESTUDIO DE LA ORGANIZACION

En el presente capitulo, se detallara como estara conformada la estructura jerarquica

del presente negocio, cual sera el rol de cada participante y sus requerimientos.

Asimismo, se definiran los servicios a tercerizar y las remuneraciones que se

brindaran al personal interno de la empresa.

5.1.

ORGANIGRAMA

A continuacion, se presenta el organigrama de la empresa:

Gerente de
Marketing y

Finanzas

Recepcionistas

(2)

Jefe de
Investigacion

Capacitador

en

Doctores
trenadores

3)

Nutriélogo

Doctor de
medicina fisica

Entrenadores
(18)

(6)

Instructores

Figura 5.1: Organigrama del gimnasio especializado

Enfermeras de
primeros
auxilios (2)

Se puede observar de la Figura 5.1, el personal interno de la empresa estara

conformado por 36 personas. Los entrenadores auxiliares, son dos que no son

tomados en cuenta como personal principal, dado que, solo laboraran cuatro meses

al ano.
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5.2. PUESTOS Y FUNCIONES PRINCIPALES

Se mostraran las principales funciones del personal interno de la empresa en la

Tabla 5.1.
Tabla 5.1: Funciones principales del personal interno del gimnasio
* Realizar evaluaciones periddicas del cumplimiento de las funciones de los
diferentes areas.
* Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales.
* Ejecutar las disposiciones del Directorio y apoyar en area financiera.
* Planeamiento, implementacion, desarrollo y andlisis de la gestion de la
Calidad.
. Gerente de * Preparar y dar seguimiento al Marketing del plan aprobado por la
Marketing y . .
Fi Marketing y Gerencia General.
inanzas ; Iy . 4 C -
Finanzas Realizar estrategias de ventas, comunicacion incluyendo publicidad y
relaciones publicas.
* Desarrollar el marketing estratégico y el marketing operativo.
* Realizar proyecciones de ventas.
* Planificar, dirigir y controlar la gestion contable y control de activos de la
empresa.
* Gestionar las compras.
* Dirigir y controlar el manejo de activo fisico y control de inventarios.
* Mantenerse actualizado sobre los métodos utilizados para la mejora
Jefe de continua del tratamiento fisico de los clientes.
Investigacion * Coordinar las charlas de investigacion médica del gimnasio.
L * Apoyo al gerente con la gestién de la calidad.
Investigacion = - ——
Colaborar con el plan de investigacion.
. * Brindar charlas en clinicas.
Capacitador .o gyl .
Brindar capacitaciones a los entrenadores e instructores.
* Apoyo al gerente con la gestion de la calidad.
- * Evaluar el estado fisico del cliente mediante pruebas y analisis médicos.
Médico de . : A
medicina fisica Preparar rutinas adecuadas para el cliente.
* Reevaluar.
* Evaluar el habito alimenticio del cliente en base a los resultados de los
Medicina analisis médicos.

Nutriélogo

* Preparar de dietas adecuadas para el cliente segun estado y rutina.
* Recomendar de suplementos vitaminicos.
* Reevaluar.

Enfermeras de
primeros auxilios

* Atender emergencias menores en la sala de primeros auxilios.
* Atender pequefias molestias.

Entrenamiento

* Atender de manera personalizada al cliente.

Entrenadores | * Realizar seguimiento y feedback al cliente.
* Ordenar del area de trabajo.
* Atender de manera personalizada al cliente.
Entrenadores | * Realizar seguimiento y feedback al cliente.
auxiliares * Ordenar del area de trabajo.
* Apoyar a entrenadores principales.
* Verificar el ingreso de clientes autorizados a las salas para realizar la
Instructores Slas_e. L
Brindar clases por especialidad.
* Dar feedback para mejorar desempefio del cliente.
* Supervisar el desempefio de atencién de los entrenadores.
Médicos * Dar seguimiento a la rutina y ver evolucion del cliente.
entrenadores * Coordinar horarios de clases de baile y otras disciplinas.

* Realizar modificaciones leves a las rutinas de ser necesario.

Recepcion

Recepcionista

* Recibir a los clientes y entregarles la ficha de seguimiento.
* Brindar informacion a los potenciales clientes.

* Contestar llamadas.

* Inscribir nuevos clientes.

Asimismo, se procederan a describir las funciones del personal de las empresa de

servicios en la Tabla 5.2.
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Tabla 5.2: Funciones del personal de servicios

* Mantener limpios los servicios higiénicos.

Estacionamiento

seguridad de
ingreso y salida

Limpieza P?iﬁo?eazlade * Mantener limpia la infraestructura del local (pisos, paredes, etc.).
P * Mantener limpias las maquinas y accesorios del gimnasio.
* Velar por la seguridad de los clientes.
. Personal de * Velar por la seguridad del local.
Seguridad y

* Permitir ingreso y salida a los clientes que tengan movilidad particular.
* Entregar ticket de ingreso y recibir ticket de salida.
* Brindar indicaciones.

Mantenimiento

Técnicos de
mantenimiento

* Dar mantenimiento preventivo a los equipos de gimnasio.
* Arreglar los equipos de gimnasio cuando estos empiecen a fallar.

Marketing

Personal
encargado para
administrar
marketing digital

* Manejar la pagina web del gimnasio colocando la informacion mas reciente y
promociones.

* Responder peguntas de los clientes o potenciales usuarios.

* Administrar las redes sociales del gimnasio.
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5.3. REQUERIMIENTOS DE PERSONAL

Para aclarar lo explicado en el subcapitulo 3.5. Requerimientos del proceso, se

describiran los requisitos para el personal de la empresa.

5.3.1. Requisitos para el puesto

Los requisitos solicitados a cada uno de los trabajadores de la empresa son los de la

Tabla 5.3:
Tabla 5.3: Requisitos para el personal interno
* Experiencia de minimo 5 afios en calidad de gerente o jefe.
Marketing y Gerente * Contar con especializaciones en Finanzas. 1
Finanzas General  Experiencia de minimo 5 afios en areas comercial o finanzas.
* Dominio del idioma inglés a nivel avanzado.
* Licenciado de medicina.
Jefe de * Especializacion de minimo 10 afios en traumatologia. 1
Investigacion | * Experiencia de minimo 10 afos en clinicas o centros deportivos.
Investigacion * Dominio del idioma inglés a nivel avanzado.
* Estudios técnicos en Comunicaciones y Relaciones Publicas.
Capacitador | * Experiencia de un afio en puestos similares. 1
* Dominio del idioma inglés a nivel avanzado.
* Licenciado de medicina.
Médico de * Especializacion de minimo 5 afios en medicina fisica. 1
medicina fisica | * Experiencia de minimo 2 afios en centros de rehabilitacion.
* Dominio del idioma inglés a nivel avanzado.
* Licenciado de medicina.
Medici * Especializacion de minimo 3 afios en nutricién.
edicina - = o .
Nutriélogo Haber egresado hace 10 afios como minimo. 1
* Experiencia de minimo 2 afios en puestos similares.
* Dominio del idioma inglés a nivel avanzado.
Enfer_meras el Estudios Técnicos.
primelos * Experiencia d tres en puestos similares. 2
periencia de un p
auxilios
* 10 afos de experiencia en puestos similares.
Entrenadores | * Dominio del idioma inglés a nivel intermedio. 18
* Certificacion ACE (Consejo Americano de Ejercicio).
| * Cinco afos de experiencia en puestos similares
. nstructores « o L 6
Entrenamiento Certificado de especialidad.
* Licenciado de medicina fisica.
Médicos * Haber egresado hace 10 afios como minimo. 3
entrenadores | * Dominio del idioma inglés a nivel avanzado.
* Certificacion CSCS (Consejo Americano de Ejercicio).
* Dominio del idioma inglés a nivel intermedio.
Recepcion Recepcionista | * Excel Intermedio. 3

* Secundaria completa.

La justificacion de la cantidad de personas por puesto se detallara en el Anexo 24.
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5.3.2. Remuneraciones del personal

En la Tabla 5.4 se muestran las remuneraciones del personal del gimnasio.

Tabla 5.4: Sueldo anual de trabajadores internos

L Total Sl Gratificacién e &mayo Essalud Total
Sueldos Estado Cantidad Anual (sl mensual (sl e (sl) (sl)
(Sl.) (S1.)
(S1.)
Gerente de
Marketing y Planilla 1 32,400 32,400 2,700 2,700 3,150 2,916 41,166
Finanzas
EDEE Planilla 1 32,400 | 32,400 2,700 2,700 3,150 2916 | 41,166
Investigacion
Capacitador Contratado 1 10,800 10,800 900 - - - 10,800
b ZEED 6l Planilla 1 30,000 | 30,000 2,500 2,500 2,917 2,700 38,116
medicina fisica
Nutriélogo Planilla 1 30,000 30,000 2,500 2,500 2,917 2,700 38,116
Enfermeras de | i atado 2 11,400 | 22,800 950 - - - 22,800
primeros auxilios
Médicos Contratado 3 27,600 | 82,800 | 2,300 - - - 82,800
entrenadores
Recepcionistas | Contratado 2 10,200 20,400 850 - - - 20,400
Entrenadores Contratado 18 12,000 216,000 1,000 - - - 216,000
Instructores Contratado 6 4,800 28,800 400 28,800
Entrenadores
Auxiliares Contratado 2 3,200 6,400 800 - - - 6,400
Total 38 204,800 | 512,800 | 17,600 10,400 12,133 11,232 | 546,545

Como se puede observar, el personal administrativo y los dos médicos de consultorio

reciben gratificacion y CTS por parte de la empresa. EI CTS que reciban sera del

50 %, debido a que la empresa se inscribira al REMYPE. Ademas, tendran derecho

a percibir dos gratificaciones en el ano con ocasion de Fiestas Patrias y Navidad,

cada una equivalente a media remuneracion.

5.4. SERVICIO DE TERCEROS

Los servicios de terceros y la cantidad de personas destinadas a cada labor, asi como

también el motivo por el cual se contrata esa cantidad de personas se mostrara en el

Anexo 25.
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6. ESTUDIO DE LAS INVERSIONES ECONOMICAS Y
FINANCIERAS

En el presente capitulo, se analizara econémica y financieramente el negocio para
determinar su factibilidad. Se presentaran las inversiones, el financiamiento, los
presupuestos, los estados financieros proyectados, el punto de equilibrio, los ratios

financieros y el analisis de sensibilidad.

6.1. INVERSIONES

En este subcapitulo, se detallaran las inversiones en activo fijo, intangible y capital

de trabajo.
6.1.1. Inversion en activos

A continuacion, se presenta la inversién en activos para el gimnasio. Estos seran

divididos en fijos tangibles e intangibles.

a) Activos fijos tangibles: Representan activos adquiridos. Por medio de su

intervencion en la gestion empresarial se espera que rindan utilidades.

En los Anexos 26 y 27, se muestra el detalle de los activos que poseera la
empresa, la construccion e implementacion y sus respectivos costos. Los
activos son divididos en muebles y enseres, equipos diversos, y maquinas y

equipos. El resumen de este detalle se muestra en la Tabla 6.1.

Tabla 6.1: Resumen de inversién en activos fijos

Costo total GV Costo total
Activos fijos sin IGV (sl) con IGV
(Sl.) : (S1.)

Construccion e implementacion 134,517 24,213 158,730
Maquinas y equipos 124,883 22,479 147,362
Equipos diversos 38,405 6,913 45,318
Muebles y enseres 9,644 1,736 11,380
Total 172,932 31,128 362,790

Se puede observar que la inversién en activos fijos asciende a S/. 362,790.
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b) Activos intangibles: Inversion en activos que no tienen sustancia material y de
larga vida pero que tienen potencial y generan beneficios presentes y futuros.

En la Tabla 6.2, se presenta la inversion en activos intangibles (incluye IGV).

Tabla 6.2: Inversidn en activos intangibles

Activos intangibles Costo (S/.)

Licencia de funcionamiento 817
Constituciéon de empresa 250
Indecopi (registro de marca) 535
Certificado INDECI 784
Gastos de promocion 3,000
Estudio de prefactibilidad 4,000
Licencia de software informatico para el calculo 231
de mendus, dietas, composicién y somatotipo

Capacitaciones iniciales 2,000
Planos 1,350
Licencias de software Office 365 para empresas 3,400
Otras licencias de software 500
Creacién de pagina web 2,000
Total 18,866

6.1.2. Inversion en capital de trabajo

El capital de trabajo esta conformado por los costos de los recursos que son
necesarios para la operacion normal del servicio durante un ciclo productivo, el cual

se considerara de un afo. Para esto se necesitan hallar los costos operativos.

Para el calculo del capital de trabajo, se utilizara el método del déficit acumulativo.
Este método consiste en analizar los costos operativos del afio 1 y hallar el capital
de trabajo al considerar el acumulativo mas negativo que se tenga de los ingresos
menos los gastos. De esta manera, se puede cubrir el gasto operativo anual. Se
cuantifica el costo total por los siguientes conceptos: costos de ventas, gastos
administrativos, gastos de ventas y las inversiones imprevistas, los cuales se
prorratearan por area luego para los presupuestos y estados financieros al considerar
los siguientes porcentajes resultantes de los metros cuadrados ocupados por cada
area: area operativa del gimnasio (89.2 %), area administrativa (8.04 %) y area de
ventas (2.64 %).
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Tabla 6.3: Estructura del costo operacional primer afio

Costos operativos MOD S/ gab
e MD 5/ 6,274.00 s/.  970,030.24
del gimnasio
CIF s/. 553,522.91
Sueldos S/. 51,966.00
.Ga-istos . Recu_r.?os S/. 741.28 s/. 91,773.28
administrativos Servicios s/. 11,418.22
Alquiler s/. 27,647.78
Sueldos s/. 41,166.00
R ) ]
Gastos de ventas ecursos 5/ o S/. 79,480.62
Servicios S/. 29,238.76
Alquiler S/. 9,064.84
Inversiones Ingenieria
. . del S/. 20,000.00 S/. 20,000.00
imprevistas
proyecto

El costo operacional del primer afo para el gimnasio especializado asciende a

S/. 1161,284 segun la Tabla 6.3. Con este resultado se calculara el cronograma

mensual de pagos para el capital de trabajo y utilizando el método del déficit

acumulativo se podra conocer el monto necesario para el capital de trabajo.

El cronograma de pagos para el capital de trabajo del primer afio se encuentra en el

Anexo 28. Se tiene que para el capital de trabajo se debe invertir S/. 39,832, a fin de

poder hacer frente a los costos operativos del primer ano.

6.1.3. Inversion total

A continuacion, se coloca la Tabla 6.4, en la cual se muestra el resumen de la

inversion total en el ano para el funcionamiento del gimnasio:

Tabla 6.4: Inversion para el proyecto

Activos fijos

Activos intangibles
Capital de trabajo

S/.
S/.
S/.
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6.1.4. Cronograma de inversiones

El cronograma de inversiones a lo largo de los 10 afios de vida del gimnasio especializado se muestra en la Tabla 6.5: Cronograma de inversiones

del proyecto.

Tabla 6.5: Cronograma de inversiones del proyecto

Capital de trabajo s/. 39,832.37]s/. - sy - sy - sy - s - s/ - s/ - s/ - s/ - |ss. -

Acivos fijos intangibles S/. 18,866.45|S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/. -
Edificaciones S/. 158,730.41 S/.  39,700.55

Activos Maquinasy equipos |S/. 147,362.00 | S/. - S/. - S/. - S/. 97,31499(S/. 51,256.88(S/. 68,019.25|S/. 106,338.72 |S/. 49,823.51|S/. - S/. -

fijos Equipos diversos S/. 45,317.62|S/. - S/. - S/. - S/. - S/. 7,585.93 [S/. 36,713.22 | S/. - S/. 8,289.35 | S/. - S/. -

Mueblesyenseres |S/. 11,380.10 | S/. - S/. - S/. - S/. - S/. - S/.  9,335.05 | S/. - S/. - S/. - S/. -

_ S/. 421,488.95| S/. - S/. - S/. - S/. 97,314.99| S/. 98,543.36| S/. 114,067.53 ] S/. 106,338.72| S/. 58,112.86|S/. - S/. -

Se puede apreciar que se reinvertira en diez periodos del proyecto. La primera vez (afio 4) sera para renovar las maquinas cardiovasculares
después de su tercer afo de uso, pues estas maquinas tienden a ser las mas utilizadas y se desgastan. La segunda reinversion (ano 5) sera
para la remodelacion y compra de nuevas maquinas y accesorios. Luego se reinvierte (afio 6) para cambiar los activos que se compraron en el
ano 1, debido a su depreciacion total. En el afio 7, se vuelven a renovar las maquinas cardiovasculares. Por ultimo, en el ano 8 se renuevan las

maquinas y accesorios que se compraron en la remodelacion del afo 5, excepto la maquina de femorales.

83



6.2. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

En este subcapitulo, se explicara a detalle como se va a financiar el proyecto, con
qué tasa, entidad bancaria y cuantos periodos se mantendra la deuda. También, se
establecera el Costo de Oportunidad de Capital (COK) y el Costo Ponderado de
Capital (WACC).

6.2.1. Estructura de capital

El capital para empezar el proyecto estara conformado como se muestra en la
Tabla 6.6.

Tabla 6.6: Estructura de capital

Descripcion Aporte propio Deuda
Capital de trabajo S/. 31,000 S/. 883237
Activo fijo tangible S/. 144,000 S/. 218,790.13
Activo Intangible S/. 18,866.45

Porcentaje de aporte 41.52% 58.48%

NOTA: El capital de trabajo ya incluye las inversiones imprevistas prorrateadas

usando el porcentaje que representa cada area del gimnasio en metros cuadrados.

Se escogiod esta estructura de capital debido a la necesidad del monto de inversién
en la implementacion. Las entidades financieras demoran cierto tiempo en aceptar
los préstamos, sobre todo a sociedades nuevas que no tienen antecedentes
financieros o ningun prestigio. Por ello, se asume un aporte propio de S/. 144,000 del
monto destinado al activo tangible. Para el capital de trabajo, se asume una deuda
baja ya que esta sera pagada en el lapso de un afio. Se asume mas del 50 % de la
deuda total de activo fijo tangible pues esta se cancela en 5 afos, tiempo apropiado
para poder cancelar una deuda de tal magnitud. El aporte propio, esta conformado
por el capital de los cinco socios y la suma que le corresponde a cada uno es
S/. 35,000.

Para poder financiar la deuda se tienen las siguientes opciones:
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a) Para el capital de trabajo:

Tabla 6.7: Opciones de financiamiento para el capital de trabajo
Capital de trabajo
Institucion bancaria BCP BBVA Scotiabank Interbank

Monto maximo de
financiamiento S/. 800,000 S/. 400,000 S/. 700,000 S/. 700,000

Plazo maximo 1 afio 5 afios 5 afios 1 afio y medio
TEA 16.3 % 13.6 % 25.0 % 19.3 %

Fuente: SBS (Tasa tipo crédito empresa al 22/11/2016) 30

Segun la Tabla 6.7, la mejor opcion para financiar el capital del trabajo es el BCP,
cuya TEA es de 16.3 %, ya que la cantidad a prestar no sera muy elevada y se debe
considerar que, al no contar con historial crediticio, dificiimente se conseguiria una
tasa tan baja como la del BBVA. Observando el cronograma de inversion del capital,
es factible realizar este pago en el periodo que indica el BCP. Se obtuvo que para el
cuarto mes (abril) se tenia el mayor monto acumulativo negativo, por lo cual, se pedira

un préstamo de 8 meses para asegurar el pago de las amortizaciones.

b) Para los activos fijos:

Tabla 6.8: Opciones de financiamiento para el activo fijo

Activo Fijo
Institucién bancaria BCP BBVA Scotiabank Interbank
Monto maxime de | s/, 800,000 | S/. 1,000,000 | §/.700,000 | S/ 400,000
inanciamiento
Plazo maximo 1 afio 5 afos 5 afos 5 afos
TEA 16.4 % 13.6 % 25.0 % 19.3 %

Fuente: SBS (Tasa tipo crédito empresa al 22/11/2016)

Segun la Tabla 6.8, los activos fijos se tienen tasas muy bajas. Por ser una empresa
nueva, sin historial crediticio, se escoge la TEA del Banco Interbank (19.3%), que
ademas presta a 5 afos. El periodo de tiempo que se tomara para el préstamo es de

5 afos. Por lo que la estructura queda como se muestra en la Tabla 6.9.

Tabla 6.9: Estructura de aporte y deuda capital

Descripcion Aporte propio Deuda
Capital de trabajo + Inv. Imprevistas SI. 31,000 SI. 8,832
% Capital de trabajo + Inv. Imprevistas 77.8% 22.2%
Activo fijo tangible + intangible S/. 144,000 S/. 237,656
% Activo fijo tangible + intangible 37.7% 62.3%

30 SBS [Fecha de consulta: 22 de noviembre de 2016]. Disponible en:
http://www.sbs.gob.pe/principal/categoria/tasa-de-interes-promedio/154/c-154
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6.2.2. Cronograma de gastos financieros

Los cronogramas de gastos financieros del préstamo del activo fijo tangible e
intangible y de gastos financieros mensual del capital de trabajo se presentan en el
Anexo 29.

6.2.3. Costo de oportunidad del accionista

Para calcular el costo de oportunidad del accionista se utilizara el Modelo de Precios

de los Activos de Capital (CAPM)3'. La formula para el calculo es la siguiente:
COK = Rf + 8 x (Rm — Rf) + R pais

Donde:

Rf: Tasa libre de riesgo, definido como el rendimiento de un bono del tesoro americano a 10 afios, el
cual rinde hoy 1.80 %.32

Rm - Rf: Prima por riesgo de mercado, que asciende a 8.59 %.3°
R pais: Riesgo pais, que a noviembre del 2016 es de 160 pbs. (1.60 %)34.

8 apalancada: Beta referencial en el de servicios de soporte a la salud del mercado americano ajustado
al local, obtenido a partir de una beta desapalancada (1,05), la relacién D/C del proyecto y la tasa de

impuesto a la renta T (27 %), segun la ecuacion Hamada, asi:

D
Bapalancado (Per servicios de soporte a la salud) = Bdesapalancado x (1 + ok a1-m)

Reemplazando todos estos valores tenemos que B apalancada (Peru servicios de

soporte a la salud) = 2.13

Finalmente, se obtiene un COK de 22.12 %, que para el modelo empleado es el
costo de oportunidad expresado en délares, por lo tanto, se aplica el efecto de la

31 INVESTOPEDIA [Fecha de consulta: 22 de noviembre de 2016]. Disponible en:
http://www.investopedia.com/terms/c/capm.asp

32 BCR [Fecha de consulta: 22 de noviembre de 2016]. Disponible en:
www.bcrp.gob.pe/docs/Estadisticas/Cuadros-Estadisticos/NC_037 .xls

33 VALUE WALK [Fecha de consulta: 22 de noviembre de 2016]. Disponible en:
http://www.valuewalk.com/wp-content/uploads/2016/05/SSRN-id2776636.pdf
STERN NYU [Fecha de consulta: 22 de noviembre de 2016]. Disponible en:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

34 BCR [Fecha de consulta: 22 de noviembre de 2016]. Disponible en:
www.bcrp.gob.pe/docs/Estadisticas/Cuadros-Estadisticos/NC_037.xls
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inflacion relativa Peru / EE.UU. Y finalmente se realiza la conversion de COK en
dolares a COK soles resultando 22.12 %.

COKuss = 21.69 %, Inflacion Peru= 3.41 %, Inflacion USA= 1.46 %. Reemplazando en

COerFL'I s/, = COKus$/ (7+ (i USA —iPeru)) =2212%

6.2.4. Costo ponderado de capital (CPPC)

Calculados los costos de la fuente de financiamiento y definida la estructura éptima
de financiamiento, se determina el Costo Promedio Ponderado de Capital, conforme

a la Tabla 6.10: Montos de préstamo y aporte propio para cada tipo de inversion.

Tabla 6.10: Montos de préstamo y aporte propio para cada tipo de inversion

Inversién Préstamo Activo Fijo Préstamo Capital de Trabajo
Total Monto wd TEA (Kd) | Monto wd TEA (Kd)
S/. 421,489 |S/.237,657| 56.4% 19.3% | S/.8,832 2.1% 16.3%
Escudo Aporte propio
tributario | Monto We TEA (Kc)
73% S/.175,000] 41.5% 22.1%

Siendo el CPPC = Wd1*Kd1*(1-T) +Wd2*Kd2*(1-T) + Wc*Kc; CPPC= 17.370 %

6.3. PRESUPUESTOS

En este subcapitulo, se presentan los presupuestos proyectados para la empresa

durante los 5 afios de su vida util, expresados en moneda nacional.

6.3.1. Presupuestos

Para los presupuestos de egresos se asume una inflaciéon de 3 % para cada afio, en
los costos que se vean afectados por esta. Para presentarlos se tomaron en cuenta
algunos supuestos para el funcionamiento del proyecto. Estos han sido asumidos en

base a factores reales ya analizados, La tabla de supuestos y el IGV de los
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presupuestos se presentan en el Anexo 30. Se presenta la Tabla 6.11: Presupuestos

del proyecto con IGV

con los presupuestos.

Ingresos

Ingresos por venta

Ingreso por ventas

Ingreso no devengado por ventas
Ingreso por venta de activo fijo

Costo de Ventas
Compras MD

Insumos por servicio
Pagos MOD

Pagos CIF

MI

Herramientas y otros

MOI (Personales de apoyo)
Mantenimiento

Alquiler local

Limpieza

Energia, agua y desagiie
Internet + Cable + Telefonia fija
Inversién en Activo Tangible
Depreciacion

Amortizacion (intangibles)

Gastos Administrativos
Gastos Administrativos
Personal Administrativo y otros
Utiles de oficina

Mantenimiento (adm)

Energia, agua y desagiie
Internet + Cable + Telefonia fija
Limpieza

Alquiler (adm)

Otros gastos de gestion
Inversién en Activo Tangible
Depreciacion (administracién)
Amortizacion (intangibles)

Gastos de Ventas

Gastos de Venta

Personal Ventas

Gastos Publicidad y Promocién
Utiles de oficina

Mantenimiento (adm)

Energia, agua y desagiie
Internet + Cable + Telefonia fija
Limpieza

Alquiler (adm)

Gastos diversos

Inversién en Activo Tangible
Depreciacion (ventas)
Amortizacion (intangibles)

Tabla 6.11: Presupuestos del proyecto con IGV

Presupuestos con IGV

Aio1 Afo2 Afo3 Afio4 Aio5 Aio6 Aio7 Aio8  Afio9  Afio 10
1,320,348 1,298,695 1,469,071 1,541,978 1,563,353 1,625,558 1,690,111 1,740,580 1,728,967 1,781,051
177,095 200,328 210,270 275886 286,863 298,255 307,161 379,529 390,962 398,667
35,623 38,926 21,273
1,497,443 1,499,023 1,714,964 1,817,864 1,850,216 1,962,739 2,018,545 2,120,109 2,119,930 2,179,719
6,274 6,462 6,656 6,856 7,061 7,273 7,491 7,716 7,948 8,186
410,233 509,408 616,900 686,385 733,305 782,570 834,298 867,456 901,442 936,278
3,235 3,332 3,432 3,535 3,641 3,751 3,863 3,979 4,098 4,221
92,857 95643 98,512 101,468 104,512 107,647 110,876 114,203 117,629 121,158
43,200 43,200 43,200 43,200 43,200 45360 45360 45360 45360 45,360
16,078 16,560 17,057 17,569 18,096 40,969 19,868 20,464 21,078 21,710
307,072 307,072 307,072 307,072 307,072 322,425 322,425 322,425 322,425 322,425
44,661 44,661 44,661 44,661 44,661 46,894 46,894 46,894 46,894 46,894
62,525 66,262 70,883 76,582 82,680 89,265 95494 101,255 106,351 111,659
1,760 1,760 1,760 1,760 1,760 1,760 1,760 1,760 1,760 1,760
97,315 94,304 113,640 106,339 58,113
43,724 43,724 43,724 45124 5802 60,749 62,278 63,114 63114 62,155
263 263 263 263 263 263 263 263 263 263
987,894 1,094,359 1,210,133 1,289,086 1,345,986 1,447,913 1,488,330 1,531,511 1,574,984 1,619,651
51,966 51,966 51,966 51,966 51,966 57,163 57,163 57,163 57,163 57,163
3358 34.59 35.63 36.70 37.80 38.93 40.10 41.30 42.54 43.82
1448 1491 1536 1582 1629 3689 1789 1842 1898 1955
5,630 5,966 6,382 6,895 7,444 8,037 8,598 9,117 9,575 10,053
320 320 320 320 320 320 320 320 320 320
4,021 4,021 4,021 4,021 4,021 4,222 4,222 4222 4222 4,222
27,648 27,648 27,648 27,648 27,648 29,030 29,030 29,030 29,030 29,030
2,316 2,386 2,457 2,531 2,607 2,685 2,766 2,849 2,934 3,022
3,193 11,790
2,806 2,806 2,806 2,806 3,076 3,351 3,351 3,351 3,351 3,351
877 877 877 877 877 877 877 877 877 877
93,382 93,832 94,366 94,999 95,673 105,185 103,927 104,584 105,185 105,809
41,166 41,166 41,166 41,166 41,166 45283 45283 45283 45283 45283
25280 26,038 26,820 27,624 28,453 29,306 30,186 31,091 32,024 32,985
11 11 12 12 12 13 13 14 14 14
475 489 504 519 534 1209 586 604 622 641
1,846 1,956 2,092 2,261 2,441 2,635 2,819 2,989 3,139 3,296
320 320 320 320 320 320 320 320 320 320
1,318 1,318 1,318 1,318 1,318 1,384 1,384 1,384 1,384 1,384
9,065 9,065 9,065 9,065 9,065 9,518 9,518 9,518 9,518 9,518
527 543 559 576 594 611 630 649 668 688
1,047 6,859
1,508 1,508 1,508 1,508 1,597 1,606 1,606 1,606 1,606 1,606
459 459 459 459 459 459 459 459 459 459
80,008 80,907 81,856 82,861 83,903 90,280 90,739 91,852 92,973 94,129
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Cabe resaltar que para el calculo solo se suma el presupuesto operativo. Las
inversiones (costo y venta), depreciacion y amortizacion se han colocado como una

informacion adicional de cada periodo.

89



A continuacion, se detallara cémo se hall6 el presupuesto de ingresos:

Utilizando los datos de la demanda del proyecto, se calcularon los ingresos para cada
afio. Excepto que, para el primer y segundo ano se consideraron las frecuencias la

Tabla 6.12 por ser un gimnasio nuevo que poco a poco debe ir ganando afiliados.

Tabla 6.12: Frecuencia de asistencia del gimnasio para el primer y segundo afo

Meses de
suscripcion

1ro

12 %

24 %

19 %

30 %

15 %

2do

8 %

17 %

20 %

40 %

15 %

Considerando todos estos datos y el costo promedio hallado en el segundo

capitulo, el cual es S/. 229.37 (incluye IGV). Se obtiene la Tabla 6.13.

Tabla 6.13: Ingresos por afio

Total
Meses de Ingresos
membresia con IGV

(S1.)
Afio 1 30,470 182,817 [ 192,974 | 457,043 [ 457,043 | 1°320,348
Ao 2 | 21120|134,643]|211,204| 633,613 [475,210| 1°475,790
Ao 3 8,319 | 74,873 255,124 | 831,926 499,156 | 1'669,399
Ao 4 8,732 | 78,589|267,785| 873,213|523,928 | 1'752,248
Ao 5 9,166 | 82,491]281,080| 916,564 | 549,938 | 1°839,239
Afio 6 9,530 | 85,773]|292,264| 953,034 571,820 1'912,422
Ado 7 9,909 | 89,179]303,870| 990,880 |594,528 | 1'988,366
Afio 8 10,205 | 91,842 312,944 [ 1'020,469 | 612,281 | 2'047,741
Ano9 | 10507 | 94,567 |322,229 | 1'050,746 [ 630,447 | 2’108,497
Ano10 | 10824 | 97,416]331,936|1'082,399 | 649,439 | 2'172,014

Cabe recalcar que el gimnasio es un servicio que cobra por adelantado, por ende,
cada ano cobra un monto adicional (ingresos por ventas comerciales adelantadas)

que es un porcentaje de los ingresos del siguiente afio. El porcentaje asumido para

cada ano se detall6 en los supuestos del Anexo 30.
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6.3.2. Monto de depreciacion

A continuacién, se presenta el monto de depreciacion de cada ano en la Tabla 6.14:

Monto de depreciacion.

Tabla 6.14: Monto de depreciacion

Maquinas (20%) 124,883 24,977 24,977 24,977 26,376 35,064 36,638 38,167 38,884 38,884 37,924
Equipos diversos (20%) 38,405 7,681 7,681 7,681 7,681 8,967 10,355 10,355 10,474 10,474 10,474
Edificaciones (10%) 134,517 13,452 13,452 13,452 13,452 16,816 16,816 16,816 16,816 16,816 16,816
Muebles y enseres (20%) 9,644 1,929 1,929 1,929 1,929 1,929 1,89 1,89 1,896 1,896 1,896
307,449 48,038 48,038 48,038 49,438 62,776 65,705 67,235 68,071 68,071 67,111

Tomar en cuenta que existen reinversiones en los afos 4, 5, 6, 7y 8.

6.4. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los estados financieros proyectados se emplearan como medios de informacién
acerca de la situacion econdémica y financiera de la empresa. A continuacion, se
presentan el Estado de Resultados, el Flujo de Caja Econdmico y Financiero vy el

Balance General, los cuales son elaborados para un periodo de 10 afios.

6.4.1. Estado de resultados

Se presenta el estado de resultados en la Tabla 6.15, la cual muestra la utilidad

neta por afo.
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Tabla 6.15: Estado de resultados

Aiio 2 Afio 6 Ao 7 Aiio 9 Aiio 10
Ventas Netas 1,118,939 1,250,669 1,414,745 1,484,956 1,558,677 1,620,696 1,685,056 1,735,374 1,786,862 1,840,690
Costo de Ventas 906,09 4011719 1,126230 1,188,894 1,244,731 1,336,004 1,379,261 1,428,269 1,479,160 1,522,327
Utilidad Bruta 212,841 238,950 288,515 296,062 313,946 284,692 305,795 307,104 307,702 318,362
Gastos de administracion -87,064 -87,446 -87,898 -88,435 -88,519 -96,061 -96,794 -97,350 -97,859 -98,388
Gastos de ventas -74,083 -74,845 -75,649 -76,501 -77,224 -82,370 -83,805 -84,748 -85,698 -86,678
Depreciacion/Amortizacion -49,637 -49,637 -49,637 -51,037 -64,374 -67,304 -68,834 -69,670 -69,670 -68,710
Utilidad Operativa 2,057 27,023 75,331 80,089 83,828 38,957 56,363 55,337 54,475 64,586
Ingresos financieros
Gastos financieros -563,412 -39,579 -32,130 -23,244 12645.82 0 0 0 0 0
Otros ingresos (gastos) financieros
Utilidad antes de Impuestos -51,355  -12,556 43,201 56,845 71,183 38,957 56,363 55,337 54,475 64,586
Participacion de los trabajadores
Impuesto a la Renta 0 0 -11,232 -14,780 -18,507 -10,129 -14,654 -14,388 -14,164 -16,792
Utilidad/Perdida Neta -51,355 -12,556 31,969 42,065 52,675 28,828 41,708 40,949 40,312 47,794
Dividendos para los accionistas 0 -12,788 -16,826 -21,070 -11,531 -20,854 -20,475 -20,156 -23,897
Reservas Legales
Utilidad/Perdida Retenida -51,355 -12,556 19,181 25,239 31,605 17,297 20,854 20,475 20,156 23,897
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6.4.2. Balance General

A continuacién, se muestra en la Tabla 6.16 el balance general el cual debe cumplir
con el principio de dualidad: ACTIVO = PASIVO + PATRIMONIO.

Tabla 6.16: Balance general
Aio2 Aio3 Aio4 Aiio5 Aiio6

Activo Corriente
Efectivo y equivalentes al
efectivo 216,388 234,453 298,420 292,791 215,594 231,005 257,343 361,323 461,431 561,180

Total Activo Corriente 216,388 234,453 298,420 292,791 215,594 231,005 257,343 361,323 461,431 561,180

Activo No Corriente
Inmuebles, maquinaria y

equipo (neto) 259,411 211,373 133,146 166,179 186,914 200,330 205,185 186,362 118,292 51,181
Activos intangibles (neto) 14,390 12,791 11,192 9,593 41,639 40,040 38,441 36,842 35,243 33,645
Total Activo No

Corriente 273,801 224,164 144,338 175,772 228,553 240,370 243,626 223,205 153,535 84,825
Total Activo 490,188 458,617 442,758 468,563 444,148 471,374 500,969 584,527 614,966 646,005

Pasivo Corriente

Ingreso diferido 150,080 169,769 178,195 233,802 243,104 252,758 260,306 321,635 331,324 337,854
Impuestos por pagar 11,199 11,131 13,752 13,682 13,929 14,205 15,398 17,152 17,746 18,359
Parte corriente de deudas

LP 38,637 46,086 54,972 65,570

Total Pasivo Corriente 199,916 226,987 246,918 313,054 257,033 266,963 275,704 338,787 349,070 356,212

Pasivo No Corriente

Deudas a LP 166,628 120,542 65,570 0 0 0 0 0 0 0
Total Pasivo No

Corriente 166,628 120,542 65,570 0 0 0 0 0 0 0
Total Pasivo 366,544 347,529 312,489 313,054 257,033 266,963 275,704 338,787 349,070 356,212

Patrimonio Neto

Capital 175,000 175,000 175,000 175,000 175,000 175,000 175,000 175,000 175,000 175,000
Resultados acumulados -51,355 -63,912 -44,730 -19,491 12,114 29,411 50,265 70,740 90,896 114,793
Total Patrimonio Neto 123,645 111,088 130,270 155,509 187,114 204,411 225,265 245,740 265,896 289,793
Total Pasivo +

Patrimonio Neto 490,188 458,617 442,758 468,563 444,148 471,374 500,969 584,527 614,966 646,005
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6.4.3. Flujo de caja econémico y financiero

Se presentan el flujo de caja econdmico y el flujo de caja financiero en la Tabla 6.17.

Tabla 6.17: Flujo de caja econdmico y financiero

Ao 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5 Ao 6 Afo 7 Afio 8 Aiio 9 Ao 10
Ingresos por ventas (efectivo) 1,497,443 1,499,023 1,679,341 1,817,864 1,850,216 1,923,813 1,997,272 2,120,109 2,119,930 2,179,719
Ingresos por venta de activos 0 0 356228 0 0 38926  21272.6 0 0 0
Total Ingresos 149744255 1499023 1714964 1817864 1850216 1962739 2018545 2120109 2119930 2179719
Compras MD (efectivo) 6274 646222 6656.087 6855769 7061.442 7273.286 7491.484 7716.229 7947.715 8186.147
Pago MOD 410,233 509,408 616,900 686,385 733,305 782,570 834,298 867,456 901,442 936,278
Pago CIF (efectivo) 571,387 578,489 586,577 595,845 605620 658,070 646,540 656,339 665594 675,187
Gastos Administracion y Ventas 173,390 174,739 176,222 177,860 179576  195464.8 194666.4 1964355 198157.3  199938.1
Deuda - Pago de amortizacion 41,224 38,637 46,086 54,972  65570.09 0 0 0 0 0
Deuda - Pago de intereses 534122758 39578.96 32129.75 23244.34  12645.82 0 0 0 0 0
Dividendos para los accionistas 0 12,788 16,826 21,070 11,531 20,854 20,475 20,156 23,897
Impuesto a la Renta 0 0 11,232 14,780 18,507 10,129 14,654 14,388 14,164 16,792
IGV a Pagar 64,967 133,643 162,406 164,254 166,901 170,182 183,583 204,073 212,361 219,691
Inversién en activos fijos 0 0 0 82,470 83,511 112,109 90,118  49248.18 0 0
Inversién en activos intangibles 33644.53

Saldo de Caja Acumulado 216,388 234,453 298,420 292,791 215,594 231,005 257,343 361,323 461,431 561,180
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6.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

Para el calculo del punto de equilibrio se utilizé el detalle de los costos fijos y variables sin IGV del Anexo 31 y las ventas totales por afio (el

devengado) sin IGV. El punto de equilibrio se muestra en la tabla 6.18.

Tabla 6.18: Punto de equilibrio

C. Fijos 687,093 693,732 700,648 707,867 715,326 770,829 758,167 766,245 774,480 782,968

C. Variables 380,420 480,277 589,128 660,807 710,180 762,230 816,358 851,432 886,681 922,870
V. Tot. Dev. 1,118,939 1,100,589 1,244,976 1,306,761 1,324,875 1,377,592 1,432,298 1,475,068 1,465,226 1,509,366
Pto. Equilibrio 1,041,024 1,230,855 1,330,020 1,432,012 1,541,768 1,725,631 1,763,032 1,812,376 1,961,452 2,014,993

Costos fijos
_ Costosvariables
Ventas totales

Para llegar a este resultado se utiliz6 la ecuacion del punto de equilibrio (en ventas): Punto de equilibrio (en ventas) = :

Se aprecia que cada afio aumenta el punto de equilibrio conforme aumentan los costos y la demanda.
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6.6. INDICADORES DE RENTABILIDAD

En este subcapitulo, se analizaran los flujos de caja econdémico y financiero usando

indicadores. Ademas, se determinara la rentabilidad y viabilidad del proyecto.

Se estimaron el VANE y el VANF empleando la TMAR igual al COK (22.47 %) en el
primer caso y en el segundo una TMAR igual a CPPC (17.40 %). Se obtuvieron

valores positivos para ambos indicadores, permitiendo aceptar el proyecto.

Tabla 6.19: VAN y TIR econdmicos y financieros del proyecto

Indicador TIR VAN (S/.)
32.49% 161,132
34.49 % 80,243

Los porcentajes de TIR de la Tabla 6.19 son algo elevados debido a la naturaleza del
servicio, que cobra por adelantado una parte de lo que se va a devengar el siguiente

afio.
Para el célculo de cada TIR y cada VAN se utilizo el flujo de caja del Anexo 32.

Para el indicador de Beneficio / Costo, se hallaron los valores netos de los flujos de
ingresos y egresos al valor actual del proyecto, resultando un ratio mayor a 1. Por lo

que se acepta el proyecto (ver Tabla 6.20).

Tabla 6.20: Indicador beneficio/costo

Ingresos S/. 6,799,252
Egresos S/. 4,128,682
B/C 1.65

Se presentan otros ratios financieros en el Anexo 33.
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6.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En la presente y ultima seccion, se realizara el analisis de sensibilidad para observar
qué tan sensible es el proyecto al cambio en las variables importantes del proyecto.

Las variables a considerar se clasifican en ingresos y egresos.

6.7.1. Variaciones en los Ingresos

Para analizar la sensibilidad del proyecto con respecto a los ingresos se tomaron en

cuenta dos variables: el precio promedio y la demanda.

a) Variacion en el precio promedio:

Los escenarios para la variacion de precios son los que se muestran en Tabla 6.21.

Tabla 6.21: Escenarios para la variaciéon de precios

ESCENARIOS |
PESIMISTA PRECIO PROMEDIO DISMINUYE 5 %
MODERADO PRECIO SE MANTIENE
OPTIMISTA PRECIO PROMEDIO AUMENTA 5 %

Los resultados fueron los siguientes:

Tabla 6.22: VAN, TIR y ratio B/C en los escenarios optimista y pesimista para la variacién de
precios

Escenario |Indicador TIR VAN (S/.)
8.85% | -69,779
PESIMISTA N.A.| -148,369
Ratio B 1.58
49.85 % | 363,380
OPTIMISTA 68.14 % | 282,623
Ratio B 1.70

Se observa en la Tabla 6.22 que, si el precio promedio disminuye un 5 %, no
convendria prestarse y el VAN resulta negativo en los flujos de caja financiero y
econdmico, por ende, el proyecto ya no seria rentable. Se observa que la variacion

de precios afecta considerablemente la rentabilidad.
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b) Variacién en la demanda:

Los escenarios para la variacién de la demanda son los que se muestran en la
Tabla 6.23.

Tabla 6.23: Escenarios para la variacion de la demanda
ESCENARIOS

PESIMISTA DEMANDA DISMINUYE 3 %

MODERADO DEMANDA SE MANTIENE

OPTIMISTA DEMANDA AUMENTA 3 %

Los resultados fueron los siguientes:

Tabla 6.24: VAN, TIR y ratio B/C en los escenarios optimista y pesimista para la variacion de

demanda
Escenario |[Indicador TIR VAN (S/.)
FCE 20.49 % 30,585
PESIMISTA |65 14.68 % -50,416
Ratio B/C 1.61
FCE 4411 % 320,844
OPTIMISTA [15e5 5 55.16 % 214,305

Ratio B/C 1.67 |

Se observa en la Tabla 6.24 que, si la demanda promedio disminuye un 3 %, no
convendria prestarse y el VAN resulta negativo en el flujo de caja financiero, por lo
tanto, el proyecto ya no seria rentable. En ese sentido, la variacion de demanda

afecta considerablemente la rentabilidad.

6.7.2. Variaciones en los egresos

Para analizar la sensibilidad del proyecto con respecto a los egresos, se consideraron
dos factores: el costo de alquiler y el aumento de personal.
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a) Variacion en el costo de alquiler:

Los escenarios para la variaciéon del costo de alquiler son los que se muestran en
Tabla 6.25.

Tabla 6.25: Escenarios para la variacion del costo de alquiler

ESCENARIOS

PESIMISTA COSTO DE ALQUILER AUMENTA 10 %
MODERADO COSTO DE ALQUILER SE MANTIENE
OPTIMISTA COSTO DE ALQUILER DISMINUYE 10 %

Los resultados fueron los siguientes:

Tabla 6.26: VAN, TIR y ratio B/C en los escenarios optimista y pesimista para la variacion
del costo de alquiler

Escenario |[Indicador TIR VAN (S/.)

FCE 40.79 % 252,556
OPTIMISTA [ Fef5 50.66 % 176,350

Ratio B/C 1.68

FCE 23.61 % 118,992
PESIMISTA [{e]5 19.21 % -22,467

Ratio B/C 1.62 |

Se observa en la Tabla 6.26 que, si el costo del alquiler aumenta en un 10 %, no
convendria prestarse y el VAN resulta negativo en el flujo de caja financiero, por lo
tanto, el proyecto ya no seria rentable. Por ende, la variacion de costo de alquiler

afecta al proyecto.

b) Variaciones en el costo de personal (aumento de entrenadores por

capacidad de atencion deficiente):

Los escenarios para la variacion del costo de personal se muestran en la Tabla
6.27.

99



Tabla 6.27: Escenarios para la variacion del costo personal

ESCENARIOS
PESIMISTA SE NECESITA CONTRATAR 3 ENTRENADORES MAS
MODERADO SE NECESITA CONTRATAR 2 ENTRENADORES MAS
OPTIMISTA EL PERSONAL SE MANTIENE IGUAL

Los resultados fueron los que se muestran en la Tabla 6.28.

Tabla 6.28: VAN, TIR y ratio B/C en los escenarios moderado y pesimista para la variacion
del costo de personal.

Escenario |Indicador TIR VAN (S/.)
FCE 24.86 % 76,295

MODERADO [ ez 21.54 % -5,533
Ratio B/C 1.62
FCE 20.73 % 32,829

PESIMISTA {53 14.33 % -49,844
Ratio B/C 1.60

Se observa para ambos casos que no convendria prestarse con las tasas actuales,
y el VAN resulta negativo en el flujo de caja financiero, por consiguiente, el proyecto
ya no seria rentable. En ese sentido, la variacion de costo de personal afecta

considerablemente la rentabilidad.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este ultimo capitulo se comentaran las conclusiones y recomendaciones para el

proyecto.

71.

a)

CONCLUSIONES

El proyecto estudiado es una oportunidad de negocio innovadora porque logra
satisfacer las necesidades de un mercado que no se estaba tomando en cuenta
en los gimnasios convencionales, pero siempre ha existido. Esto asegura que
sea un negocio pionero y logre un posicionamiento de marca en la mente del

consumidor debido a la falta de competencia adecuada.

Los factores cultural y demografico del macroentorno facilitan el desarrollo del
negocio, puesto que este propone objetivos similares a los de la tendencia
fitness. Esto acompanado al crecimiento demografico en Lima, ayuda a que mas
personas se encuentren interesadas en ser clientes del servicio. Ademas, a
pesar del pequeio aumento en la tasa de desempleo en nuestro pais, poca
poblacion del mercado objetivo se vera afectada pues la mayoria de este son
personas independientes o duenos de empresas que no corren tanto riesgo por

su misma condicion.

La localizacion del gimnasio es estratégica, pues se encuentra en un distrito
céntrico, que colinda con varios de los distritos pertenecientes alas zonas 6y 7
de Lima, lo cual beneficia al negocio al ser mas accesible para los potenciales

clientes.

El gimnasio especializado realiza cobros por adelantado por la misma
naturaleza del negocio, lo cual genera que posea flujos de caja positivos

elevados, pero esto no implica que se esté teniendo una rentabilidad alta.

Los costos de la MOD son bastante elevados debido a la cantidad de
entrenadores que se necesitan para volverlo un servicio personalizado y que se
contratan cada afio conforme va aumentando la demanda. Por esta razon, la
utilidad neta no supera el 10 % y evita que se puedan realizar inversiones de

alto costo.
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f) En el andlisis de sensibilidad, se observa que el negocio es mas propenso a

g)

dejar de ser rentable cuando hay variaciones no convenientes de precios,
demanda y costo de personal, pues el VANF se vuelve negativo S/. - 148,369,

S/.-50,416 y S/. - 49,844 respectivamente y el préstamo careceria de sentido.

Se concluye que los objetivos financieros planteados en el capitulo 1, no se
cumplen en su totalidad. No obstante, se cumple que el periodo de retorno de
inversion es menor a 3 afios y que la TIRE (32.49 %) y TIRF (34.49 %) son
mayores al COK y al WACC. La TIRF resulta mayor que la TIRE, por lo seria un

proyecto atrayente para los inversionistas.

7.2. RECOMENDACIONES

a)

El VANE (S/. 161,132), VANF (S/. 80,234), TIRE (32.49 %), TIRF (34.49 %) y el
ratio B/C (1.65) estan dentro del rango aceptable por lo que el negocio resulta
factible; no obstante, se debe tener cuidado con el aumento de los costos pues
esto generaria que el TIRF sea menor al TIRE y pedir el financiamiento dejaria

de ser conveniente o incluso el negocio podria dejar de ser rentable.

Se recomienda mejorar el acercamiento al cliente con el uso de tecnologia,
creando una aplicacién para gimnasio especializado. Seria conveniente enlazar
el fitness y la tecnologia para que el negocio alcance mayor popularidad entre

sus seguidores.

Se recomienda, previo analisis costo beneficio, invertir en la compra de un
terreno para el gimnasio, pues anualmente se gastan S/. 343,784 sélo en

alquiler, lo cual puede disminuir con la adquisicién de un terreno propio.

Se recomienda que se mantengan los precios en su valor actual, debido a que
la demanda y el precio son las variables que mas afectan el negocio. La
demanda es una variable que no se puede controlar, por tanto, para asegurar
la rentabilidad se debe trabajar en mejorar constantemente la calidad del

gimnasio para la justificacién de sus precios.

Se recomienda al gimnasio la venta de sus propios accesorios deportivos o la

creacion de una cafeteria para lograr un mayor ingreso.
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