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RESUMEN

Durante los ultimos afios se ha producido un crecimiento en el mercado fitness no solo a
nivel nacional sino también a nivel latinoamericano, por lo que no solo gimnasios, sino
en general las empresas que ofrecen un servicio de entrenamiento fisico se han visto
beneficiadas. En el 2018 el mercado fitness generd ventas que giran alrededor de los 169
millones de dolares, cifra bastante atractiva tomando en cuenta que Unicamente el 2% de

la poblacion limefa asiste o esta inscrito en un centro entrenamiento.

Podemos observar que existe una gran demanda insatisfecha, prueba de ello, es
que de las personas que se inscriben dentro de un gimnasio, solamente el 20% se mantiene
inscrito, el resto decide pasar a otro centro de entrenamiento o simplemente deja de
preocuparse por su estado fisico. Dentro de esta demanda insatisfecha pudimos observar
la presencia de personas con discapacidad fisica. Ningun gimnasio de Lima
Metropolitana cuenta con espacios debidamente adaptados para poder recibir a este sector
de la poblacion que muchas veces carece de oportunidades. EI niUmero de peruanos con
discapacidad fisica en Lima Metropolitana es de mas de 500 mil personas, por lo que la
iniciativa del presente proyecto radica en ofrecer un servicio no solo a los amantes del
deporte, sino hacer énfasis en este sector de la poblacion. La implementacion de un
gimnasio habilitado para personas con discapacidad fisica requiere de maquinas
debidamente adaptadas para que éstos puedan entrenar sin problema alguno. Para el
correcto disefio de las maquinas adaptadas haremos uso de conocimientos ergonémicos

de tal manera que cumplan con las Normas Técnicas Ergondmicas Internacionales.

Por medio de la aplicacion de herramientas aprendidas a lo largo de la carrera
como estudio de mercado, andlisis de demanda hasta flujo de procesos y estados
financieros, se evaluard y determinara la viabilidad de este proyecto.

Palabras clave: maquinas, mercado fitness, servicio, gimnasio y discapacidad fisica.
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ABSTRACT

In recent years there has been a growth in the fitness market not only nationally but
also in Latin America, so not only gyms, but in general companies that offer a physical
training service have benefited. In 2018 the fitness market generated sales that revolve
around 169 million dollars, quite an attractive figure considering that only 2% of the

population of Lima attends or is enrolled in a training center.

We can see that there is a great unsatisfied demand, either because the training center
does not have modern machines or an adequate number of them to provide greater
availability or simply is not able to accompany the member on their way to achieve their
personal goals. Proof of this is that of the people who enroll in a gym, only 20% remain
enrolled, the rest decide to move to another training center or simply stop caring about

their physical condition.

Within this unsatisfied demand we could observe the presence of people with physical
disabilities. None gym in Metropolitan Lima have properly adapted spaces to receive this
sector of the population that often lacks opportunities. The number of peruvians with
physical disabilities in Metropolitan Lima is more than 500 thousand people, so the
initiative of this project lies in offering a service not only to sports lovers, but also placing
emphasis on this sector of the population. The implementation of a gym enabled for
people with physical disabilities requires properly adapted machines so that they can train
without any problem. For the correct design of the adapted machines we will use
ergonomic knowledge in such a way that they comply with the International Ergonomic

Technical Standards.

Through the application of tools learned throughout the career such as market
research, demand analysis, process flow and financial statements, the viability of this

project will be evaluated and determined.

Keywords: fitness market, machines, service, gym and physical disability.
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CAPITULO 1: ASPECTOS GENERALES

1.1. Problemética

Es sabido que hacer ejercicio es beneficioso para el ser humano, ya que hace que su estilo
de vida sea mucho mas saludable por medio de la regulacion de la presion arterial, asi
como también permite mantener un peso corporal adecuado y una mayor flexibilidad de
las articulaciones. Es por ello por lo que la Organizacion Mundial de la Salud al respecto
propuso un plan de accion a nivel mundial, promoviendo la actividad fisica para de esa
manera poder crear una sociedad mucho mas sana. Segun la OMS, realizar de manera
periddica algun tipo de entrenamiento fisico, permite reducir la probabilidad de sufrir
cardiopatias, diabetes e inclusive el cancer de colon; sin embargo, personas de escasos
ingresos, con discapacidad y con enfermedades cronicas no tienen muchas oportunidades

de poder ejercitarse de manera continua (Organizacién Mundial de la Salud, 2018).

En el Perd, durante los ultimos afios la tendencia a cuidarse por medio de
actividades deportivas y darle importancia al aspecto fisico ha ido aumentando, por lo
que el mercado de productos naturales o lugares de entrenamiento, como gimnasios,
centros de entrenamiento funcional o crossfit, por ejemplo, han ido ganando popularidad.
En base a un informe estadistico publicado por el Instituto Peruano del Deporte la
cantidad de personas que participan en actividades fisicas, deportivas y recreativas, ha
ido creciendo de manera notoria con el pasar de los afios, teniendo 2 441 573 participantes
en el ultimo afio (Instituto Peruano del Deporte, 2018). Dentro de esta coyuntura hallamos
que, si bien hay varias alternativas para que uno pueda ejercitarse, las cadenas mas
importantes de gimnasios (Bodytech o Smart Fit) no cuentan con el equipamiento ni con
el personal adecuado para que personas con discapacidad fisica puedan ejercitarse dentro

de sus instalaciones sin ningun tipo de problema.



La discapacidad fisica es aquella que se da cuando una persona sufre de un estado
fisico que no le permite, de forma irreversible o permanente, moverse con la plena
funcionalidad de su sistema motriz (Observatorio Discapacidad Fisica, s.f.). Si bien
dentro de la categoria “discapacidad fisica” se encuentra la monoplejia (parélisis de una
unica extremidad) o la tetraplejia (paralisis en todas las extremidades del cuerpo),
personal de la IPD (Instituto Peruano del Deporte) nos comentd que, a la hora de realizar
sus Compendios Estadisticos, consideraban unicamente la monoplejia y la paraplejia al
momento de hablar de discapacidad fisica. Es por estas razones que se plantea la
implementacién de un gimnasio habilitado para personas con discapacidad fisica
(monoplejia y paraplejia), con el objetivo de que personas con y sin discapacidad fisica
puedan ejercitarse en el mismo lugar sin problema alguno. Para llevar a cabo todo lo
mencionado va a ser necesario la aplicacion de conocimientos adquiridos a lo largo de la

carrera.

1.2. Objetivos de la Investigacion

Tenemos como objetivo general “Determinar la prefactibilidad de un gimnasio habilitado
para personas con y sin discapacidad fisica que brinde programas personalizados y

enfocados en las necesidades de cada usuario”
Para alcanzar el mismo, se tienen los siguientes objetivos especificos:

e Respecto al mercado objetivo, definirlo e indicar sus caracteristicas,
identificar su demanda historica, definir los principales participantes junto
con sus fortalezas y debilidades para luego determinar nuestra posible
demanda y estrategia de comercializacion.

e Identificar los principales factores macro y micro de localizacion con el fin
de determinar una potencial ubicacién a nivel micro para el proyecto.

e Dimensionar nuestro proyecto comparandolo con el mercado objetivo, los
recursos y tecnologias disponibles, la inversion necesaria y calcular un punto

de equilibrio.



e Describir el eventual proceso de servicio, la tecnologia y capacidad instalada.
Determinar el impacto ambiental, los sistemas de SSO y de mantenimiento
junto con los servicios complementarios para elaborar un cronograma de
ejecucion.

e Determinar los requerimientos y estructura del personal y sus funciones

e Determinar los potenciales ingresos, costos y presupuestos con el fin de

evaluar la viabilidad por medio de indicadores financieros

1.3. Alcance de la Investigacién

Para fines de esta investigacion se analizara a los principales gimnasios que se ubican en
Lima Metropolitana y, como unidad de analisis, se usara a las personas con y sin

discapacidad fisica entre 14 y 44 afios.

Se tomaran como indicadores las siguientes variables, que seran medidas en una

escala de intervalo (respecto a su edad) y en una escala ordinal:

Desempefio fisico en ejercicios

Frecuencia de asistencia

Sensacion de bienestar fisico

Estado y actitud emocional

Para evaluar la demanda, se usaran como principales indicadores la cantidad de
personas fisicamente activas y los rangos de edad en un area determinada de Lima
Metropolitana. Mas adelante en el proyecto se usara el portal SIGE del Ministerio de
Trabajo para determinar la cantidad exacta.

Se eligio a la poblacion habitante de Lima Metropolitana de nivel socioecondémico
A, By C con y sin discapacidad fisica entre 14 y 44 afios que se encuentren dentro de un

radio de 3 kildmetros de nuestro local a ser designado en capitulos posteriores.

El estudio se realizara en Lima Metropolitana, la cual tiene una poblacion que supera

los 9 millones de personas. En cuanto al distrito a ser seleccionado para la ubicacion del



gimnasio, se tiene como principal candidato el distrito de Santiago de Surco ya que es

uno de los distritos con mayor poblacion y acogida de centros de entrenamiento.

Para el desarrollo del estudio de prefactibilidad se tomara informacion que se
encuentre entre el periodo de los afios 2012 hasta la actualidad.

1.4. Justificacion del Tema

Justificacion técnica

Dentro de cualquier centro de entrenamiento dos piezas fundamentales para asegurar un
servicio de calidad son las maquinas y los entrenadores. En el caso de las maquinas tienen
que ser modernas y comodas para aquellos que la usen, mientras que, en el caso de los
entrenadores, éstos tienen que estar debidamente capacitados y tener el conocimiento

adecuado para poder asesorar de manera correcta a los beneficiarios.

Con respecto a la implementacion de maquinas, la tecnologia usada en la
elaboracion de estas es conocida, por lo que no resulta un reto a superar a lo largo del
proyecto. También en algunas empresas las maquinas se clasifican en funcion a la serie
como es en el caso de Life Fitness, empresa estadounidense lider en el mercado a nivel
mundial. La diferencia entre las series mas caras y las mas baratas radica basicamente
en el disefio de las maquinas, la implementacion de pantallas tactiles, entre otras cosas.
A nivel general, las maquinas de gimnasio estan hechas a base de acero, cuyas partes son
unidas por medio de un proceso de soldadura, mientras que en el caso de los respaldares

y asientos, ambos son hechos a base de cuero, semi cuero o cuerina.

En la actualidad en el mercado peruano no existe empresas dedicadas a la venta
de méaquinas de gimnasio que dentro de su catalogo ofrezcan maquinas adaptadas para
personas con discapacidad fisica, a diferencia de plataformas de comercio electrénico
dedicadas a lo mismo y que si ofrecen maquinas con estas caracteristicas. Al respecto,
Depor Trainer, plataforma de comercio electronico dedicada a la venta de articulos
deportivos, ha disefiado 8 maquinas adaptables que permiten que una persona en silla de
ruedas pueda ejercitar la parte superior del cuerpo y de esa manera realizar ejercicios de

espalda, hombros, etc. (Depor Trainer, 2016). Sin embargo, luego de haber contactado
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con un par de empresas del rubro, nos comentaron que si ofrecen el servicio de
fabricacion de maquinas personalizas. Por lo que luego de haber finalizado con el disefio,
contactaremos con ellas para que nos hagan la cotizacién del caso y procedan a fabricar

las méquinas.

Por otro lado, los entrenadores tienen que haber sido previamente capacitados
para poder trabajar de manera plena con los usuarios que posean discapacidad fisica y
también con aquellos que no la tengan, para que la relacion cliente-entrenador sea Optima

y se puedan cumplir los objetivos a corto y largo plazo de manera exitosa.

Justificacién econdmica

Durante los ultimos afios la presencia de los gimnasios en América Latina ha ido en

aumento paralelamente con sus ingresos.

Tabla 1.1

Presencia de gimnasios en América Latina, 2011-2016
Pais 2011 2016 Porcentaje de Aumento
Brasil 23398 34 509 47,4%
México 7826 12 376 58,1%
Argentina 6623 7910 19,2%
Chile 1687 1969 16,7%
Colombia 1197 1752 46,3%
Peru 1128 1681 49,0%

Nota: (Moya, 2017)

Tabla 1.2

Ingreso de gimnasios en América Latina en millones de dolares, 2011-2016.

Pais 2011 2016 Porcentaje de Aumento
Brasil 2358 2100 -12,2%

México 1479 1800 21,7%
Argentina 919 1000 8,8%
Colombia 218 376 72,4%



Chile 152 176 15,7%
Perl 115 169 46,9%

Nota: (Moya, 2017)

Si bien en comparacion con otros paises el porcentaje de peruanos que asisten a
gimnasios no es tan elevado, como se puede observar la tendencia por parte de nuestros
compatriotas a asistir con mayor frecuencia al gimnasio y darle mas importancia al

cuidado de su salud tiene un crecimiento notorio.

Nuestro gimnasio dentro del mercado actual no tiene una competencia directa. Si
bien nosotros no somos una cadena importante como Bodytech o Sportlife verbigracia,
nosotros, a diferencia del resto, estamos satisfaciendo la necesidad de un sector que adn
no ha sido atendido y que tiene la capacidad adquisitiva para poder pagar por nuestro
servicio, por lo que nuestra gama de usuarios va a ser mas amplia que la de un gimnasio
tradicional. Segun la INEI, el 40 % de la poblacion de discapacitados tiene un ingreso
mensual menor de 750 soles, el 21,7% entre 750 y 1199 soles, el 25% 1200 soles 0 mas,
mientras que el porcentaje restante no ha sido especificado (Instituto Nacional de
Estadistica e Informética, 2014).

Por todo lo explicado, esperamos tener una demanda favorable que nos permitira
tener los ingresos suficientes para poder solventar el negocio a lo largo del tiempo. Los
costos por enfrentar, a diferencia de las cadenas méas importantes, seran mucho menores.
En el caso de las maquinas se va a realizar la compra a empresas nacionales cuyos precios
son menores en comparacion a empresas internacionales sin tener diferencias en cuanto
a calidad. Luego de haber contactado con personas del rubro, nos comentaron que la
diferencia de calidad entre una empresa nacional y una internacional es minima, y la
diferencia de costos se debe basicamente a la marca y al costo de importacion. En el caso
del personal requerido, independientemente de ser personal de recepcion, limpieza o

entrenadores, los sueldos a pagar son menores a los de posiciones ejecutivas.

Justificacion social



Muchas veces las personas que sufren algun tipo de discapacidad a nivel general, por el
solo hecho de su condicion de discapacitado tienden a autoexcluirse 0 no sentirse
miembro de la sociedad a la cual pertenecen. Por medio de la implementacion de este
centro especializado aquellas personas con discapacidad fisica podréan ejercitarse y llevar
una vida deportiva activa al igual que una persona libre de discapacidad, dejando de lado
esa exclusion que muchas veces sienten internamente. Es sabido que la practica de alguna
actividad fisica trae una gran variedad de beneficios, ya sea en el ambito social,
psicologico o fisico.

Con lo que respecta al animo, ansiedad, depresion, autoestima y funcionamiento
cognitivo, todo esto mejora gracias a la practica constante de un deporte (Barceld, 2014).
De esta manera, los usuarios que formen parte de este centro podran desarrollar dos
puntos muy importantes como son la autorrealizacion y la aceptacion social, aumentando

de esa forma los niveles de participacion social, profesional y familiar (Niedbalski, 2015).

1.5. Hipdtesis de trabajo

La implementacion de un gimnasio con servicio personalizado y con zonas enfocadas en
personas con discapacidad fisica es viable ya que existe una demanda insatisfecha por el

servicio y es factible técnica, econdmica y socialmente.

1.6. Marco Referencial

Dentro del contexto de que la preocupacion por parte de los peruanos en temas como
alimentacion o mantenerse activos fisicamente por medio de la préctica de un ejercicio
ha ido incrementando en los Ultimos afos, entre las diversas opciones que ofrece el
mercado se tiene a el gimnasio como una de las ofertas mas populares y tentadoras debido
a su flexibilidad y costo. Segun un articulo publicado por el diario Gestion, los gimnasios
en el Peru tienen una facturacién de aproximadamente 150 millones de dolares y su tasa
de crecimiento es de 10%, numeros que hablan muy bien de la rentabilidad de estos

negocios.



Dentro de este sector las cadenas mas importantes como Bodytech o Smart Fit,
que es la més actual en el mercado, son los que tienen mayor participacion en el mercado;
sin embargo, no estan adaptadas para que usuarios con discapacidades puedan ejercitarse
de manera dptima. A nivel nacional encontramos un gimnasio llamado MaralZ que tuvo
la iniciativa de incluir a personas discapacitadas y personas de la tercera dentro de sus
instalaciones; no obstante, el horario que ofrecen para que este tipo de personas puedan
ejercitarse es unicamente los sabados y domingos en un horario determinado. Adicional
a lo ya mencionado, su equipamiento tampoco ha sido acondicionado correctamente en
funcién a un previo estudio ergonométrico, por lo que podemos concluir que, si bien la
intencion del gimnasio es buena, el servicio ofrecido a este sector no es proporcional ni

similar al ofrecido al sector de personas sin ningun tipo de discapacidad.

Se busca comparar el rendimiento de los levantadores de peso muerto con
discapacidad fisica comparando su tiempo de servicio y resultados, habla acerca de sus
rutinas y hace un analisis de su constancia para entrenar. El estudio fue realizado en 29
personas entre 15y 50 afios, ademas, se les clasificd por tipo de discapacidad y limitacion.
Este estudio se asemeja a nuestro servicio ya que busca evaluar y cuantificar los
resultados de, en este caso nuestros clientes, dandoles un registro con sus rendimientos
(Bolach E. W., 2014).

El articulo nos habla de la importancia que tiene practicar un deporte en la vida
de una persona discapacitada. De esta manera el discapacitado deja de lado su
discapacidad y es una manera de reintegrarse a la sociedad, ejercitandose al igual que una
persona sin discapacidad. La investigacion se basa en 3 aspectos: datos cualitativos,
entrevistas a personas discapacitadas y observaciones realizadas a deportistas con algun
tipo de discapacidad. En relacion con nuestro tema de investigacion si existe un vinculo
debido a que nosotros queremos que la discapacidad no sea un impedimento para que uno
se pueda cuidar y ejercitar. El articulo nos habla de la importancia del deporte y el

entrenamiento regular en el gimnasio forma parte de ello. No se menciona la



implementacién de un gimnasio en especifico, que es lo que nosotros estamos
proponiendo instaurar dentro del mercado, sino, nos habla de la importancia de ejercitarse
en general. Por otro lado, no hay investigacion con respecto a la modificacion de las
maquinas para que se puedan acomodar a la discapacidad de los usuarios (Niedbalski J. ,
2007).

El articulo habla sobre como los clientes valoran sus rutinas de entrenamiento, de
cémo estas le dan mas valor a su vida diaria. Esto puede incluir siendo mas productivos,
hacerles sentir que tienen el control sobre su vida, mejorando su bienestar psicologico y
su eficiencia al hacer sus quehaceres. Usa como publico de investigacion a 32 personas
fisicamente activas y trata de sintetizar sus sentimientos y expresiones. Al igual que
nuestra idea de proyecto, tiene como principal enfoque demostrar que por medio de un
entrenamiento constante se es posible mejorar la vida diaria de las personas, dandoles
grandes beneficios a todo nivel psicoldgico y virtudes que solo se adquieren con la
perseverancia. El articulo de por si no diferencia mucho de nuestras intenciones y légica.
Nuestro principal enfoque es potenciar a todo nivel la autoestima de las personas con
discapacidad, que generalmente se sienten excluidas, mientras se desarrollan fisicamente

y mejoran sus capacidades psicomotrices (Dogan, 2011).

La tesis abarca la viabilidad social, cultural, técnica, econémica y financiera de
un gimnasio especializado en personas con limitaciones fisicas causadas por lesiones.
Tiene como objetivo principal ofrecer un servicio personalizado y especializado evitando
nuevas lesiones o empeorando las actuales, permitiendo que los clientes sigan con sus
actividades diarias sin perder su forma. Esta enfocada en la gestion de la calidad con
mejora de servicio. Se hace uso de las herramientas de ingenieria para todo el proyecto,
planea usar un servicio especializado que se adapte a las necesidades del cliente. Se hace
un disefio de planta o establecimiento considerando el método el tamafio de planta ideal
y diversos estudios de macro y micro localizacion. A comparacion, nuestro proyecto

planea enfocarse en personas con discapacidades fisicas, sea por paralisis, de nacimiento,



etc. Adaptando los espacios y maquinas disponibles para su uso adecuado y comodo.
También contaremos con clases inclusivas, cursos especiales, y programas internos que

ayuden a mejorar su autoestima (Faroun, 2018).

1.7. Marco Conceptual

Maquinas: Se define a la maquina como “un aparato creado para aprovechar, regular o
dirigir la accion de una fuerza. Estos dispositivos pueden recibir cierta forma de energia
y transformarla en otra para generar un determinado efecto.” (Porto & Merino, Definicion
de maquina, 2021). En ese sentido, la fuerza a emplearse sera la del usuario que, mediante
maquinas con poleas adaptadas para ejercitar uno o varios musculos, levantara el peso

deseado por el mismo, el cual dependera de su capacidad y habilidad.

Gimnasio / Centro de entrenamiento fisico: “El entrenamiento es una actividad
que surge para abarcar al efecto de entrenar. Se trata de un procedimiento pensado para

obtener conocimientos, habilidades y capacidades

El entrenamiento de tipo fisico, por ejemplo, es casi mecanico ya que consiste en
llevar a cabo series de ejercicios previamente establecidas para desarrollar ciertas
habilidades o aumentar la musculatura. El objetivo de esto es lograr el maximo potencial

en un periodo especifico.

Ejemplos de este tipo de entrenamiento citado hay muchos, pero, por ejemplo, se
encuentra el que realizan los distintos futbolistas de las competiciones de todo el mundo.
Gracias al mismo mejoran sus condiciones fisicas para que cuando lleguen a los diversos
encuentros que tengan que disputar puedan estar preparados para afrontarlos sin ningun
tipo de problemas.” (Porto & Merino, Definicion de Entrenamiento, 2021). Considerando
lo indicado, se puede definir a un centro de entrenamiento al lugar donde se atiende para

realizar la actividad mencionada.

Area de musculacién: La musculacion tiene como objetivo el aumento de la
masa muscular, la cual “Puede lograrse mediante el entrenamiento fisico, este variara

segun el objetivo que se quiera lograr. Cuando se busca aumentar la resistencia muscular
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el entrenamiento se enfoca en el nimero de repeticiones, mientras que cuando se busca
aumentar la fuerza, y por ende el tamafio del musculo, es necesario trabajar con mas peso
o resistencia y menos repeticiones.” (de Andrade, 2015). Para efectos de este proyecto,
el area de musculacion dentro del gimnasio es donde se podran realizar esta clase de

ejercicios, teniendo cada maquina como objetivo, ejercitar un musculo en especifico.

Discapacidad fisica: “La discapacidad fisica hace referencia a la disminucion o
ausencia de funciones motoras o fisicas, que a su vez repercute, en el desenvolvimiento
o forma de llevar a cabo determinadas actividades en una sociedad que presenta severas
limitaciones y barreras. Por ello, las personas con discapacidad fisica encuentran
dificultades en la realizacion de movimientos o en la manipulacion de objetos y les puede
afectar a otras arecas como el lenguaje” (COCEMFE, 2021). Algunas de estas
discapacidades pueden ser desde dafios cerebrales, falta de extremidades o hasta dafios

en la médula espinal.
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CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Aspectos generales del estudio de mercado

2.1.1. Definicion del giro de negocio del servicio y tipo de servicio

Nuestro proyecto tiene como principal giro ser una marca reconocida de gimnasios que
simbolice inclusion para las personas con discapacidad fisica, siendo nuestro tipo de

servicio, un gimnasio adaptado para esta poblaciéon que permita su desarrollo fisico.

2.1.2. Principales beneficios del servicio

2.1.2.1. Servicio Principal

El principal valor diferenciador del servicio que estamos desarrollando por medio de este
proyecto consiste en permitir a nuestros clientes, con y sin discapacidad fisica, realizar
ejercicios que desarrollen su estado fisico, mientras se brinda la oportunidad a las
personas con discapacidades fisicas de integrarse ain mas en la sociedad por medio de
un ambiente compartido, adaptado y social.

Segun (Torrico, 2018) en el distrito de Villa El Salvador se inaugurd un gimnasio
gue cuenta con espacios acondicionados para que personas con discapacidad fisica
puedan entrenar sin ningun problema todos los sdbados y domingos en un horario fijo

que inicia a las 10:00 am y finaliza a las 3:00 pm.

En la actualidad dicho gimnasio ya no ofrece ese servicio y en comparacion con
el servicio que nosotros estamos desarrollando, el horario de atencion va a ser el mismo
para todos (con y sin discapacidad fisica). Para ello, contaremos con maquinas adaptadas

para las diversas limitaciones que pueda presentar el usuario, personal altamente
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capacitado en brindar atencion y ayuda en el momento, sefializacion adecuada y todo
aquello que sea necesario para que la movilizacion de la persona con discapacidad fisica

sea sencilla.

2.1.2.2. Servicios complementarios

Entre los factores mas relevantes a considerar al momento de inscribirse dentro de un
gimnasio, podemos mencionar el precio de la membresia que se va a pagar, la ubicacion
del local, la variedad y modernidad de las maquinas de entrenamiento y, por ultimo, el
profesionalismo de los entrenadores. Sin embargo, también hay otros factores a parte de
los ya mencionados, que puedan influenciar al cliente a la hora de decidir en qué gimnasio

matricularse.

Debido a ello, se incluiran servicios implicitos como salas de baile, una cafeteria
amplia que incite al cliente permanecer mas tiempo en el local por medio de una carta
amplia, casilleros personales, un espacio determinado para posibles sponsors, bafios con

sauna, agua caliente y demas servicios basicos.

Como servicios de apoyo, contaremos con personal de asistencia capacitada en
los ejercicios disponibles y capaz de formular una rutina adaptada a las necesidades del
cliente. Como servicios facilitadores, al tratarse de un gimnasio habilitado para personas
con discapacidad, incluiremos en las instalaciones rampas para personas en silla de
ruedas, elevadores en caso el local se encuentre en un piso elevado y pasillos

suficientemente amplios para transito en muletas y/o silla de ruedas.

2.1.3. Macro localizacion del servicio

Como localizacion macro, se eligio a Lima metropolitana ya que esta area representa el
50,6% de la poblacién total que habita en ciudades (CPI, 2019) y en esta &rea se encuentra

el 6,7% de la poblacién con discapacitad en el pais (INEI, 2012).
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Respecto al grupo de edades, se eligid publico objetivo a las personas entre 14 y
44 afos, esta afirmacion va de la mano con que, segun encuestas propias (ver anexo 1) la

gran mayoria de nuestro publico objetivo se encuentra en este rango.

2.1.4. Analisis del entorno

2.1.4.1. Andlisis de macroentorno

Para el analisis del macroentorno, se usara el método PESTEL, analizando los factores

politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecologico y legal.

e Politico: La probabilidad que este factor afecte nuestro servicio es muy baja,
podria afectar en casos de revueltas que ocurran en la cercania del local o
eventos politicos significativos como la guerra comercial entre Estados
Unidos y China o la reciente inestabilidad politica del pais que hagan que la
moneda se deprecie y, por consecuencia, perdamos clientes.

e Econdmico: Este factor influye por medio de la capacidad adquisitiva de
nuestros clientes, la cual generalmente se da por temas politicos ya
mencionados anteriormente. Otro medio por el cual influye es la alta oferta
de servicios similares al nuestro, lo cual indica un alto nivel de competencia

e Social: EI 79% de peruanos piensa que realizar una actividad fisica es
importante, pero solo el 39% las realiza (Arellano Marketing, 2016), v,
ademas, el 80% de estos inscritos suele abandonar las membresias luego de
tres meses (Fitness Pass, 2019). Esto nos da un fuerte indicador que la
poblacién tiene como cultura dejar de asistir al gimnasio por diversos
motivos. Por los motivos expuestos, creemos que el factor social es uno de
los mas influyentes del macroentorno.

e Tecnoldgico: Como factor tecnolégico, no se ha contado con mucha
innovacion en la industria de los gimnasios, sin embargo, tenemos previsto

como valor agregado adaptar maquinas de entrenamiento para permitir su uso
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por personas con discapacidad fisica, por lo que consideramos este factor
como determinante.

Ecologico: En cuanto a este factor, la cultura de Lima metropolitana tiende
cada vez méas hacia un mayor grado de conciencia ecoldgica, esto se puede
evidenciar en las campafias de recoleccién de basura o de reciclaje. En cuanto
a como esto afecta a nuestro gimnasio, se puede tomar como oportunidad la
concientizacion sobre el ahorro de agua en las duchas y saunas.

Legal: Este factor influye con un menor impacto respecto a las demas debido
aque la ley que mas resalta es la de “prohibido la discriminacion”. Entre otras
leyes contamos con lo obligado por defensa civil y la municipalidad donde se

encuentre el local.

2.1.4.2. Andlisis del sector

El sector cuenta con alta competitividad debido a la cantidad de oferta disponible y una

gran variedad de disciplinas. Sin embargo, la poblacién de Lima Metropolitana, en su

mayoria, no es constante y frecuente al asistir a estos centros de entrenamientos por lo

que el mercado se ve reducido. Sin embargo, si existe un nimero de personas que

contrasta.

Ademas, marcas con gran presencia en el pais como Bodytech, Smart Fit, etc.

Pueden permitirse invertir millones de ddlares anualmente (Gestion, 2017), lo cual nos

pone en un sector altamente competitivo y preferente.

Por medio de las 5 fuerzas de Porter podemos llegar a las siguientes conclusiones:

Poder de negociacion de los clientes: el poder de negociacion de los clientes
es bajo en caso estos tengan algun tipo de discapacidad fisica. Como hoy en
dia no existe un gimnasio con maquinas habilitadas para este sector de la
poblacidn, no tenemos competencia alguna. Sin embargo, en el caso de los
clientes sin ningun tipo de discapacidad fisica, el poder de negociacion si es
alto, debido a que tienen la potestad de elegir un centro de entrenamiento

diferente.
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Poder de negociacién de los proveedores: el poder de negociacion de los
proveedores es bajo. En el mercado contamos con una amplia cartera de
proveedores que se dedican a la fabricacién de maquinas para entrenar de
calidad, por lo que no dependemos de un solo proveedor.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: la amenaza de nuevos
competidores entrantes es alta, ya que es un mercado que se encuentra en
constante crecimiento por lo que no seria raro que aparezca una nueva
propuesta de gimnasio. Por otro lado, si bien nosotros no tenemos
competencia con respecto a los clientes que tengan discapacidad fisica,
también existe la posibilidad que una cadena importante de gimnasios como
Bodytech decida implementar maquinas para este sector de la poblacién. De
llegar a suceder, nosotros debemos tomar acciones como agregar servicios al
servicio actual, incrementar la inversion en marketing y publicidad, etc.
Amenaza de nuevos productos sustitutos: la amenaza de productos
sustitutos es baja, debido a que los equipos utilizados por los servicios
sustitutos como el crossfit o funcional, a la fecha no cuentan con adaptaciones
para personas con discapacidad fisica o simplemente no es posible que una
persona con discapacidad fisica realice un ejercicio de alguna de estas
diciplinas. Ej.: una actividad comdn en el entrenamiento funcional es el
traslado de objetos pesados. Una persona con discapacidad fisica en el tren
inferior o superior lamentablemente no puede realizar esta actividad.
Rivalidad entre los competidores: la rivalidad entre los competidores es
baja. Si bien hay una gran variedad de opciones para que las personas sin
ningun tipo de discapacidad puedan realizar actividad fisica (es por ello que
debemos enfocarnos en mejorar constantemente la experiencia del usuario,
mejorar la calidad del servicio, etc.), en el caso de las personas con
discapacidad fisica encontramos que no hay competencia alguna dentro del
mercado, por lo que nuestra propuesta resulta innovadora ya que atendera a
un sector de la poblacién que ain no ha sido atendido por este mercado que

se encuentra en constante crecimiento.
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2.1.5. Modelo de negocio

Nuestro modelo de negocio se basara en una suscripcion mensual al gimnasio, la cual

incluird todos los servicios con los que cuente el local, estos van desde las clases de baile,

asistencia personalizada, entre otros. Nuestro factor diferenciador es el disefio de

maquinas especializadas, los cuales seran encargados a empresas terceras para Su

manufactura.

Figura 2.1
Modelo Canvas

Aliados Clave

- Asociaciones de
personas con
discapacidad

- Distribuidoras de
maquinaria para
ejercicios

- Deportistas
pertenecientes a la
seleccion nacional
con discapacidad
fisica

- Profesores
universitarios
especializados o
con conocimientos
en ergonomia

- Empresas
enfocadas en
publico deportista

Actividades Clave

- Adquisicion de
maquinas
ergonémicas y
adaptables

- Mantenimiento
preventivo a
magquinaria

- Publicidad y
marketing

- Control a los
entrenadores

Recursos Clave

- Infraestructura
adaptada y
moderna

- Maquinas
adaptadas

- Entrenadores
calificados

Propuesta de
Valor

- Servicio
inclusivo para
personas con y sin
discapacidad fisica
- Rutinas
especializadas y
adaptadas
- Ambientes y
zonas adaptadas
para personas con
discapacidad fisica
- Maquinas
convencionales
adaptables

Relaciones con los
Clientes

- Sentimiento de
pertenencia
-Concientizacion
de los clientes

- Relacién directa
con el cliente en el
centro de
entrenamiento

Canales de
distribucién /
comunicacién

- Redes sociales
- Reportajes

- Folletos
informativos

- Activaciones
-Anuncios

- Revistas y
periddicos

Segmentos de
Clientes

- Perteneciente los
NSEA,ByC
-Entre 14y 44
afios

- Personas con y
sin discapacidad
fisica

- Personas que
atiendan o hayan
atendido a por lo
menos un centro de
entrenamiento

Estructura de Costos
- Costos fijos: luz, agua, salarios
- Costos variables: mantenimiento de los equipos y
del local, rotura de maquinaria, otros imprevistos
- Costo preoperativo: Infraestructura del local,
equipos de entrenamiento, publicidad

Recursos Clave

- Ingreso recibido por la membresia del cliente en
funcion al paquete adquirido
- Ingreso por la publicidad dentro del local por
empresas con las que realizamos convenios
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2.1.6. Determinacion de la metodologia que se empleara en la investigacion de

mercado

En este estudio, se utilizard un enfoque de investigacion mixto, siendo cuantitativo por
medio de una encuesta especializada hacia dos gerentes de centros de entrenamiento con
el fin de obtener una opinion profesional y real del proyecto; ademas, por el enfoque
cualitativo, se consultara con dos miembros importantes del CONADIS. Esto se lograra
al reservar una visita con los gerentes y al visitar el centro mencionado anteriormente, de

los cuales hemos logrado contactar con el gerente general y el jefe del sindicato.

Ademas, siguiendo con el enfoque cuantitativo, se realizaran encuestas a la
poblacidn objetivo (personas con y sin discapacidad fisica) utilizando preguntas abiertas
y cerradas. Al obtener las respuestas por medio de Google Forms, se procedera a realizar
una proyeccion de tendencias, analizando como la demanda de este tipo de servicios se
ha desarrollado y obtener un porcentaje del mercado total en el cual nos enfocaremos. En
caso de no contar con informacion esencial actualizada, realizaremos modelos de

regresion lineal para obtener estos valores aproximados a la fecha.

2.2. Analisis de la demanda

2.2.1. Data historica del consumidor y sus patrones de consumo

2.2.1.1. Patrones de consumo: incremento poblacional, consumo per capita,

estacionalidad

Como se menciono anteriormente, la poblacion de lima metropolitana ha tenido un
incremento estable a una tasa de 1,2% anual aproximadamente (INEI, 2017), en base a

esta declaracion, se ha estimado una poblacién para el afio 2019.
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Figura 2.2
Poblacion de Lima Metropolitana

Poblacion Lima Metropolitana
(Millones de habitantes)
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Nota: INEI (2018)

En cuanto a consumo per capita y estacionalidad, se tiene un estudio del afio 2019
que determino que el 45% de la poblacidn atiende a su centro de entrenamiento entre las
8 p.m. a 12 a.m. (Impronta Research, 2019), esto se considera normal al ser el horario en
que normalmente la poblacion termina sus responsabilidades laborales.

Otro dato para tomar en consideracion es que la demanda es altamente estacional,
teniendo un 30% de incremento en suscripciones en la temporada de verano (Smart Fit,
2018) vy, segun nuestros encuestados que asisten o han asistido a algin centro de
entrenamiento fisico, el 80% de estos también prefiere entrenar en la temporada de

verano.
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Figura 2.3
Gréfica de estacionalidad de servicio

12. ;En qué temporada del afio suele entrenar con mayor frecuencia y ganas?

@ Frimavera - Verano (Octubre — Marzo)
@ Otofio — Invierno (Abril - Setiembre)

2.2.2. Demanda mediante fuentes primarias

2.2.2.1. Disefioy aplicacién de encuestas u otras técnicas

Para nuestra encuesta, la cual se encontrara anexada, se han elegido preguntas como:

Rango de edades en el que se encuentran, sexo, distrito donde viven, etc.

e Si el encuestado realiza actividades fisicas, si cuenta con alguna discapacidad
fisica y si su area superior o inferior se encuentra afectada.

e Motivos por los cuales suele o no entrenar, que centros de entrenamiento
frecuenta.

e Que factores considera mas importantes al momento de elegir un gimnasio,

que tan dispuesto estaria a asistir a un gimnasio con nuestro valor agregado.

Se usé como medio de difusion las principales redes sociales, obteniendo
alrededor de 245 respuestas donde un 5,3% (13 personas) de estas fueron realizadas por
personas con discapacidad fisica. Por otro lado, se realizaron encuestas a gerentes por

medio de una visita a sus oficinas y/o sedes.
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Figura 2.4
Gréfica de estacionalidad de servicio

6. ;Cuenta con alguna discapacidad fisica?

® si
& No

2.2.3. Demanda potencial

2.2.3.1. Determinacion de la demanda potencial

Segun la IPD (Instituto Peruano del Deporte), las personas fisicamente activas en Lima

Metropolitana son 1 430 868 personas, siendo este niUmero nuestra demanda potencial.

2.3. Analisis de la oferta

2.3.1. Analisis de la competencia. Competencia directa y sus ubicaciones.
Participacion de mercado

Al momento de elaborar la encuesta consideramos plantear 3 preguntas que nos ayuden
a decidir donde seria el lugar mas indicado para ubicar nuestro gimnasio habilitado para
personas con discapacidad. Una de las preguntas fue acerca del distrito donde viven las
personas actualmente, donde la mayoria (33,3%) respondi6 que vivia en el distrito de

Santiago de Surco. Por otro lado, también se hizo una pregunta con respecto al distrito
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donde trabajan actualmente, donde la mayoria (25,9%) al igual que en la anterior
pregunta, respondid que trabajaban en el distrito de Santiago de Surco. Es por ello por lo
que el andlisis de la competencia que a continuacion vamos a realizar va a ser en base a
dicho distrito, perteneciente a la zona 7 de Lima Metropolitana ademéas de que se
considero la ubicacion como uno de los factores determinantes para optar por un centro

de entrenamiento.

Figura 2.5
Grafica de estacionalidad de servicio

14. En el supuesto caso que estuviera suscrito a un gimnasio, jcual es el factor que
considera determinante para optar por otro centro de entrenamiento?

@ Infraestructura

@ Estado vy disponibilidad de las maguinas
Entrenadores de primer nivel

@ Servicio de nutricion v medicina general

@ Frecio de membresia

w ® Servicios extras ofrecidos (cafeteria,

guarderia, sauna, etc.)
@ Ubicacion
@ Promociones ylo descuentos

En Santiago de Surco hay aproximadamente mas de 30 centros de entrenamiento,
entre gimnasios que Unicamente cuentan con un local, gimnasios pertenecientes a las
grandes cadenas y centros de entrenamiento funcional o crossfit. En esta oportunidad,
nuestro trabajo de investigacion se enfocara exclusivamente en los principales gimnasios
que pertenezcan a cadenas importantes o que sean de mayor conocimiento para publico

general.

e Gimnasio Sportlife Fitness Club. Direccion: Av. Javier Prado Este 499,
Santiago de Surco 15 023.

e Gimnasio Sportlife Fitness Club. Direccion: Av. Caminos del Inca Nro.
331, Santiago de Surco 15 038

e Gimnasio Bodytech. Direccion: Av. Encalada 1587. C.C El Polo | — Surco.

e Gimnasio Bodytech. Direccion: Calle Mercaderes 279. Surco.
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e Gimnasio Global Gym. Direccion: Av. Higuereta 496, Santiago de Surco
15 038.

e Gimnasio Factory Gym. Direccion: Av. Caminos del Inca 2028, Santiago
de Surco 15 039.

e Gimnasio Lima Fitness. Direccion: Calle C, Santiago de Surco 15 054.

e Gimnasio Xport Gym. Direccion: Centro Comercial ElI Ovalo 3er piso,
Av. Tomas Marsano 3115, Santiago de Surco 15 038.

e Gimnasio Smart Fit. Direccion: Av. Aviacion 5150, Santiago de Surco 15
038.

e Gimnasio B2 build your body. Direccién: Av. Caminos del Inca 241, Int.
315 - Tercer Piso, Santiago de Surco 15 038.

2.3.2. Beneficios ofertados por los competidores directos

Para esta parte del trabajo vamos a centrarnos en 3 gimnasios principalmente, el Smart
Fit del Ovalo Higuereta, el Bodytech de la calle Mercaderes y finalmente el Sportlife de
Camacho. La dltima pregunta que hicimos en la encuesta para facilitarnos informacion
acerca de la ubicacion fue ¢qué avenida frecuenta de manera diaria? donde las 2 avenidas
con mayor puntaje fueron la avenida Alfredo Benavides y finalmente la avenida Javier
Prado, la primera con un 33,6% y la segunda con un imponente 78,3%. De los 3
gimnasios seleccionados, los dos primeros se encuentran a una o media cuadra de la

avenida Benavides, mientras que el Gltimo se encuentra en la misma Javier Prado.

Gimnasio Bodytech Surco: Forma parte de los 11 locales que tiene la cadena
Bodytech en Lima. Esta sede forma parte de la categoria PREMIUM, es decir solo puede
ingresar a las sedes que formen parte de esta categoria y no a las sedes que formen parte
de la categoria ONE. Esta sede se encuentra en la calle Mercaderes 279, a 1 cuadra de la

avenida Alfredo Benavides (Referencias: a la espalda del Plaza Vea).
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Figura 2.6
Gimnasio Bodytech - Surco

Nota: Bodytech (2015)

Servicios ofrecidos:

e Evaluacion clinica
e Programa de entrenamiento (cada 3 meses)
e Zona de entrenamiento cardiovascular
e Zona de musculacién
e Zonade Core
e Zonas humedas
e Zona de estiramiento y abdomen
e Clases grupales:
o Indoor Cycling
o Body Pump
o Todo Terreno
o Localizado
o Rumba
o Pilates
o Fitness de Combate
o Yoga

o Zumba



Precios: Toda la informacion ligada a los precios acerca de los planes y tarifas
ofrecidas por la cadena, seran entregadas Unicamente en la sede a la cual uno desee
afiliarse por medio del personal de ventas. Cabe mencionar que todo este tipo de
informacion no serd suministrada por via telefonica y tampoco por redes sociales. Es
importante resaltar que a diferencia de Sportlife y Smart Fit, Bodytech Unicamente ofrece

planes trimestrales, semestrales y anuales.

Tabla 2.1

Costo total segun el plan adquirido en Bodytech
Plan General Estudiante

3 meses S/900 S/700

6 meses S/1100 S/1194

1 afio S/1390 S/1290

Gimnasio Sportlife Fitness Club — Camacho: A diferencia de Bodytech,
Sportlife es una empresa 100% peruana que solo cuenta con 4 sedes a nivel nacional.
Sportlife no cuenta con categorias, es decir todas las sedes ofrecen los mismos servicios.
La sede de Camacho se encuentra en la avenida Javier Prado Cdra. 48 — Edificio

Panorama.

Figura 2.7
Gimnasio Sportlife — Camacho_

CAMACHO

EERErLIcE

Nota: Sportlife (2016)

Servicios ofrecidos:

e Estacionamiento

e Sportcafe
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e Departamento Nutricional
e Departamento Médico
e Casilleros
e Sauna
e Duchas
e Tienda de ropa
e Clases grupales:
o Circuit 50
o Steps
o Baile
o Body Shock
o Full Body
o Cardio Training
o Power Yoga
o Body Ball

Precios: Sportlife ofrece por medio de sus asesores de ventas diferentes precios
y promociones que varian segun la temporada del afio. En caso de ser un cliente antiguo
la comunicacion suele ser via WhatsApp, ofreciendo planes por tres, seis y doce meses,
cado uno de ellos con una cantidad de dias de congelamiento que incrementa
proporcionalmente frente a la duracién del plan. La tarifa mensual promedio es de 399
nuevos soles, mientras que la tarifa mensual promedio en caso de ser estudiante es de 299

nuevos soles.

Tabla 2.2

Costo total segun el plan adquirido en Sportlife
Plan General Estudiante

3 meses S/879 S/599

6 meses S/1399 S/999

1 afio S/1999 S/1599
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Gimnasio Smart Fit — Higuereta: Esta cede pertenecia con anterioridad a la
cadena norteamericana Gold’s Gym, sin embargo, no fue capaz de adaptarse a los
cambios propuestos por el mercado. Esto fue evidente cuando la cadena brasilefia Smart
Fit decidioé comprarlos en julio de 2017, cesando sus operaciones en enero de 2020. Entre
sus servicios se ofrecen instructores, clases personalizadas y un modelo de membresia

ajustado a las necesidades del cliente

Figura 2.8

Gimnasio Smart Fit — Higuereta

Nota: Mercado Fitness (2013)

Servicios Ofrecidos:

e Zona de abdominales

e Zona de estiramiento

e Zona “Smart HIIT”

e Clases grupales

e Zona de bicicletas estacionarias
e Cafeteria

e Duchasy casilleros

e Estacionamiento (3 horas)

Precios: Smart Fit busca diferenciarse de la competencia al ofrecer una
suscripcion por membresia mensual con dos categorias: “Plan Smart” y “Plan Black™, lo

cual permite mayor flexibilidad al cliente de cuanto tiempo decida comprometerse a
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entrenar. La diferencia entre estas dos membresias radica en que la segunda permite
acceder a cualquier sede de la cadena en Latinoamérica, hacer libre uso de sillones
masajeadores y permitir llevar a un amigo hasta 5 veces al mes. Otra caracteristica es que
cuenta con un costo de inscripcion y un costo de mantenimiento que se aplica al tercer

mes, una vez al afio. Cabe mencionar que los precios para esta cadena varian de acuerdo

con la sede.

Tabla 2.3

Costo total segun el plan adquirido en Smart Fit
Plan General Inscripcion  Mantenimiento
Smart S/79,90 $/199,90 $/99,90

Black S/89,90 S/149,90 S/99,90
Tabla 2.4

Comparativo entre los servicios ofrecidos
Bodytech Sportlife Smart Fit

Nutricién / Servicios médicos X
Areas amplias / de abdominales X
Cafeteria X
Estacionamiento propio
Area de pesas

Area de cardio

Salones de clases
Duchas

Sauna

Zona de bicicletas

X X X X
X X X X X X X X

X X X X X X X X X

2.3.3. Analisis competitivo y comparativo

Entre las oportunidades que nos presenta el mercado nosotros destacamos 3
principalmente. La primera, es el incremento que se estdn dando en el mercado de
gimnasios no solo en el Perd, sino en América Latina. A fines del afio pasado, el mercado
de gimnasios en el pais estaba moviendo mas de 169 millones de dolares, cifra que ha
aumentado en comparacién a los 150 millones de ddlares registrados en el 2016 (Inga, El
Comercio, 2018).
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En segundo lugar, también consideramos importante la demanda por parte de las
personas con discapacidad, la cual ain no ha sido atendida de manera satisfactoria.
Finalmente, el ultimo factor a considerar son los avances tecnoldgicos que se estan
produciendo alrededor del mundo y que beneficiarian enormemente al mercado fitness.
Prueba de ello es el desarrollo de los “wearables” y aplicaciones que hoy en dia son méas
utilizados por los deportistas y entrenadores fisicos. Por medio de estos dispositivos se
puede medir la frecuencia cardiaca, el oxigeno presente en la sangre y mas informacion
al respecto, para que el entrenador puede medir la efectividad de los programas de
entrenamiento aplicados y en funcion a los resultados modificarlos o no (La Informacion,
2018).

Con respecto a las amenazas, también hemos considerado 3 como las mas
importantes a tomar en cuenta. La participacion de las cadenas de gimnasio es algo
importante, ya que han sabido instaurarse dentro del mercado peruano y por medio de sus
ingresos puede hacer modificaciones o adaptaciones en funcién a la necesidad de su

publico.

Por otro lado, si bien el mercado de gimnasios ha ido en aumento y eso es algo
positivo para nosotros, junto con él, el mercado fitness también lo cual ha permitido que
se desarrollen otros servicios para que una persona se pueda ejercitar, como los centros
de entrenamiento funcional o crossfit. Entre ellos podemos mencionar a Vanna Coach,
que entro en el mercado fitness en el 2014 con su sede en Miraflores y gracias a los
ingresos adquiridos pudo abrir otro local en San Borja en el 2016. Segun una publicacion
del comercio, Vanna Coach tiene una rentabilidad del 40%, una cifra importante a tomar

en cuenta (Inga, EI Comercio, 2016).

Para finalizar, hemos considerado como una posible amenaza la coyuntura actual
de nuestra politica, la cual es sabido por todos que se encuentra en crisis. Recientemente
se produjo el cierre del congreso por parte del presidente de la republica Martin Vizcarra,
por lo que se van a realizar nuevas elecciones el proximo. Si bien factores importantes de
nuestra economia como el precio del ddlar o los puntos porcentuales en la Bolsa de
valores no han sufrido cambios relevantes, segin Jorge Guillén, profesor de la Maestria

en Finanzas de ESAN por medio de una entrevista dijo que en caso no se termine la
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incertidumbre politica en nuestro pais a largo plazo podriamos tener problemas de

sostenibilidad econdmica (Esan Graduate School of Business, 2019).

Tabla 2.5
Matriz EFE del mercado de gimnasios
Factores: Peso Calif. Total
Oportunidades
Incremento de mercado 0,23 3 0,69
Demanda de personas discapacitadas 0,16 4 0,64
Avances tecnolégicos 0,21 3 0,63
Amenazas
Participacion de cadenas de gimnasio 0,13 2 0,26
Incremento de productos sustitutos 0,17 2 034
Ingreso de nuevo congreso 0,10 1 0,1

1 2,66

Luego de haber realizado la multiplicacion correspondiente entre el peso y
calificacion asignados, obtuvimos un puntaje de 2,66, lo cual indica que nuestra respuesta

frente a las oportunidades y amenazas presentes en el mercado son buenas.
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2.4. Determinacion de la demanda para el proyecto

2.4.1. Segmentacion del mercado

En capitulos precedentes, se habia determinado dirigirnos al sector socioeconémico
conformado por los sectores ABC, haciendo énfasis en la zona 7 conformada por los
distritos de Miraflores, Santiago de Surco, San Isidro, San Borja, La Molina, ya que es la
zona que presenta mayores ingresos en Lima Metropolitana. En funcion al informe anual
realizado por APEIM, el nivel socioecondémico A, B y C representa el 69,2% de la
poblacién limefia. Mientras que la zona 7 dirigida en funcidn a estos 3 sectores representa

el 18% (Asociacion Peruano de Empresas de Investigacion de Mercados, 2018).

Es importante mencionar que el sector A es el sector con la mayor cantidad de
ingresos, donde en promedio el sueldo mensual es de 7000 — 14 000 soles, donde un 7%

de ese grupo tiene una capacidad adquisitiva por encima de los 14 000 soles.

Por otro lado, en el sector B el rango predominante de ingresos mensuales es de
2000 — 4000 soles, donde un 20% de la poblacion de dicho sector supera los 4000 soles
mensuales. Finalmente, en el sector C el rango predominante de ingresos mensuales es

menor, teniendo valores que van de 800 — 1680 soles.

El altimo factor por considerar al momento de realizar la segmentaciéon es el de la
edad. El rango de edades al cual pensamos dirigirnos es el que va de los 14 a los 44 afios
por 2 motivos principales. El primero es que recién cuando un ser humano empieza la
pubertad (14 - 15 afios), es cuando comienza a desarrollar su musculatura por lo que
realizar ejercicio bajo un correcto asesoramiento seria muy beneficioso para el
crecimiento y desarrollo muscular. EI segundo motivo es porque entre todos los peruanos
que asisten a gimnasios, el grupo que recurre con mayor frecuencia es el de los millennials
(21-35 arfios).

Segun la INEI, en Lima metropolitana, las personas entre 14 — 44 afios representan

el 72,69% de la poblacion (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2018). Luego
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de haber segmentado en funcion a los factores mencionados obtuvimos asi una demanda

del proyecto de 187 729 personas

2.4.2. Selecciéon de mercado meta

Luego de haber realizado la segmentacion respectiva podemos concluir que nuestro
mercado meta serdn las personas que se encuentren fisicamente activas en Lima
Metropolitana, con o sin discapacidad que cuenten con la disponibilidad de tiempo
necesaria y estén dispuestas a mantener un estado fisico bueno por medio de la aplicacion
de rutinas intensas y efectivas hechas en funcion a la necesidad de cada usuario. Estos
tienen que pertenecer a la zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina)

del NSE A, B y C; que tengan entre 14 y 44 afios.

2.4.3. Determinacion de la participacion de mercado para el proyecto

En el 2012 la IHRS (International Health, Racquet and Sportsclub Association) realizd
estudios en el mercado peruano y por medio de ellos determiné que existian mas de 1100
gimnasios, de los cuales la gran mayoria pertenecia a gimnasios de barrio mientras que

el resto pertenecia a cadenas importantes (Peru Retail, 2013).

En funcion a lo expuesto, nuestro proyecto va a tener dos porcentajes
poblacionales, una para las personas sin discapacidad fisica y otra para las personas con
discapacidad fisica y en ambos casos se estableci6 una participacion de mercado del 7%,
debido a que el gimnasio recién esta ingresando al mercado por lo que se estima su
participacion no sera disruptiva en el mercado en los primeros afios. En el caso del primer

grupo el porcentaje poblacional del afio 2018 se hallo de la siguiente forma:

# personas en Surco 358 322

= = 3,859
# personas en Lima Metropolitana 9 312 696 %

En el caso del segundo grupo, el procedimiento para hallar el porcentaje

poblacional del afio 2018 fue el siguiente:
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#tpers.en Surco + #pers. en distritos vecinos 1211405

#personas en Lima Metropolitana 9312696 13,01%

En el caso de las personas con discapacidad fisica, consideramos que en vista de

que nuestro gimnasio es el Unico gimnasio en Lima Metropolitana que cuenta con
maquinas adaptadas para poder atender a personas con discapacidad fisica, personas de
distritos vecinos podrian ir a nuestro gimnasio dejando de lado el factor distancia. Con
respecto al “# personas en distritos vecinos” se considero la poblacion de Miraflores, San
Borja, Barranco, Surquillo, La Molina y Chorrillos. En vista de que el mercado de
gimnasios crece de manera anual en un 10%, la participacion de mercado del gimnasio

también va a crecer de la misma forma.

Para poder hallar el tamafio-mercado lo primero que se hizo fue determinar la
cantidad de personas que viven en Lima Metropolitana, siendo el compendio anual de la
INEI nuestra principal herramienta. Luego de ello, se hizo uso de la regresion lineal para

poder proyectar dicha poblacion hasta el afio 2025.

Como mencionado en el capitulo de estudio de mercado, nuestro proyecto ha
considerado 2 participaciones de mercado, una para las personas sin discapacidad fisica
y otra para las personas con discapacidad fisica, en el caso de la demanda se hizo lo

mismo.
Tabla 2.6
Tamafo — mercado de personas sin discapacidad fisica
D Edad (14- NSEA,By Factan .d,e Poblacion Participacion  Demanda
o emanda o correccion
Afio Potencial 44 afios)  C (Zona7) (1x1) (Surco)  de mercado del proyecto
72,69% 18,05% 66%% 3,85% 7% (personas)
2018 1426437 1036877 187 147 123 365 4747 333 333
2019 1447767 1052382 189 946 125 210 4818 371 371
2020 1469097 1067887 192 744 127 054 4889 415 415
2021 1490428 1083392 195 543 128 899 4960 463 463
2022 1511758 1098897 198 342 130 744 5031 516 516
2023 1533088 1114402 201 140 132 589 5102 576 576
2024 1554419 1129907 203 939 134 434 5173 642 642
2025 1575749 1145413 206 737 136 278 5244 716 716
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Las personas fisicamente activas sin ningun tipo de discapacidad en Lima
Metropolitana representan nuestra demanda potencial, la cual se multiplicé por el
porcentaje del rango de edades seleccionado (14-44 aiios), el NSE seleccionado (A, By
C), el factor de correccion y finalmente la participacion de mercado, obteniendo de esa

manera la demanda del proyecto.

Tabla 2.7
Tamafo — mercado de personas con discapacidad fisica
Factor de Poblacion
Edad (14- NSEA,By » (Surco +  Participacion ~ Demanda
~ Demanda i correccion o
Afio Potencial 44 afos) C (Zona7) (%1 distritos de mercado  del proyecto
72,69% 18,05% 66% Vecinos) 7% (personas)
° 13,01%
2018 36 973 26 876 4851 3198 416 30 30
2019 37525 27 278 4924 3246 422 33 33
2020 38078 27 680 4996 3294 428 37 37
2021 38 631 28 082 5069 3342 435 41 41
2022 39184 28 483 5141 3389 441 46 46
2023 39737 28 885 5214 3437 447 51 51
2024 40 290 29 287 5287 3486 453 57 57
2025 40 843 29 689 5359 3533 460 63 63

En el caso de la demanda de las personas con discapacidad fisica el procedimiento
para poder hallar la demanda potencial fue similar. Segin (Gestidn, 2016), de toda la
poblacion limefia, Gnicamente el 2% asiste a gimnasios (parr. 5). Debido a ello, cuando
se halld la cantidad de personas fisicamente activas en Lima Metropolitana con
discapacidad fisica, se le sumo el 2% de las personas que no hacen ningln tipo de
ejercicio, dando como resultado la demanda potencial. Luego, al igual que se hizo en la
anterior tabla para hallar la demanda del proyecto, se multiplico por el porcentaje del
rango de edades seleccionado (14-44 afios), el NSE seleccionado (A, By C), el factor de
correccion y finalmente la participacion de mercado. Esta ultima, como también se
comentd en capitulos anteriores, es mas grande comparado con la participacion del
mercado de las personas sin discapacidad, puesto que consideramos que personas de
distritos vecinos, puedan ir a nuestro gimnasio, ya que somos el tnico gimnasio habilitado

para recibir a personas con discapacidad fisica.
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Segun (Gestion, 2017), los gimnasios en Peru tienen una tasa de crecimiento anual
del 10% (parr. 2). Es por ello, que nuestra participacion de mercado en ambos casos (con
y sin discapacidad) crece en un 10% anual. Con respecto a la demanda del mercado, se
puede apreciar que para el 2025, nuestro nimero de clientes aumentard de manera

significativa.

2.5. Definicidn de la estrategia de comercializacion

2.5.1. Politicas de plaza

Tendremos por defecto un alcance al cliente por canales directos, abarcando la poblacién
en los distritos mencionados anteriormente. El local contard con un punto de venta de
membresias, personal de mantenimiento que efectuara su funcion cada 3 o 4 semanas
dependiendo el uso de las maquinas, servicios de sauna y clases con horarios “populares”

de atencion.

2.5.2. Publicidad y promocién

Para la publicidad, se planea difundir principalmente por redes sociales ya que, segun
propias encuestas, es el medio mas preferido por los consumidores; ademas, se tiene
como segunda opcién anuncios publicitarios y reparto de volantes informativos que

obtuvieron el segundo y tercer puesto respectivamente.

En cuanto a la promocion, se tiene como estrategia ofrecer descuentos por la
compra de paquetes de suscripcion por 3, 6, 9 y 12 meses, la oportunidad de brindar
descuentos adicionales si se inscriben dos personas al mismo tiempo, permitir a los
clientes entrar a las instalaciones con personas no suscritas con el fin de fidelizarlos y en

caso nuestro cliente cuente con discapacidad fisica, ofrecerle un precio especial.

35



2.5.3. Analisis de precios

2.5.3.1. Tendencia histdrica de los precios

Los precios ofrecidos por los diferentes gimnasios presentes en el mercado varian en
funcién a diferentes factores, como por ejemplo la ubicacion del local, la temporada del
afio o la categoria a la cual pertenecen como es en el caso de la cadena de gimnasios
Bodytech (paquete PREMIUM y paquete ONE). Como ya se mencioné con anterioridad,
la informacion recopilada y en base a la cual realizaremos el anlisis respectivo, se haré
tomando como base los precios de tres de los gimnasios mas importantes presentes en
Lima, que son Bodytech, Smart Fit y Sportlife. La informacidn acerca de los precios se
adquirio por medio de visitas presenciales a las instalaciones de los mencionados
gimnasios, ya que informacion de este tipo no es brindada por via telefonica o
dificilmente es proporcionada por sus redes sociales. Cabe que mencionar que los precios
a presentar, nos va a permitir tener una idea de un precio referencial, ya que como se dijo

al inicio de este parrafo, los precios tienen una tendencia variable.

Estos tres gimnasios analizados cuentan con un area de atencion al cliente donde
se encuentran sus asesores de ventas. El rol que cumplen estos trabajadores es de suma
importancia, ya que se encargan de proporcionar informacion detallada a las personas
que por primera vez van a inscribirse en un gimnasio, de tal manera que éstos se
encuentren atraidos por la oferta propuesta y se animen a formar parte de su red de
afiliados. Por otro lado, en el caso de los clientes antiguos, faltando un mes para finalizar
su plan, los asesores se comunican con el usuario via telefonica o WhatsApp, para ofrecer
promociones trimestrales, semestrales y anuales, las cuales en la mayoria de los casos
vienen acompariadas de dias de congelamiento. Los dias de congelamiento dependen del

asesor comercial que te atiende y te hace la oferta.

La tabla de precios a presentar ha sido elaborada en base a los precios trimestrales,
semestrales y anuales de los tres gimnasios mencionados. Smart Fit y Sportlife ofrecen a
su publico la opcion de adquirir un plan mensual; sin embargo, en el caso de Bodytech
no es asi. Debido a ello, hemos dividido el plan trimestral ofrecido por Bodytech, entre
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la cantidad de meses para de esa manera poder tener un precio mensual referencial.
Finalmente, también es importante mencionar que el plan mensual ofrecido por el

gimnasio Sportlife es el mismo tanto para el plan general como para el estudiantil.

Tabla 2.8
Precios referenciales
Gimnasios
Sportlife - Smart Fit- Precio
Planes ofrecidos zﬁfgée(?l)' Cpamacho Higuereta Promedio
(S (S (S
General (0 1 mes 300 399 279,80 326,27
Smart) 3 meses 900 879 539,50 772,83
6 mes 1194 1399 779,20 1124,07
1 afio 1290 1999 1258,60 1515,87
Estudiante 1 g 300 399 239,80
(o Black)
3 meses 700 599 519,50
6 mes 1100 999 789,20
1 afio 1390 1599 1328,60

Respecto a la tendencia histdrica de precios, se pudo determinar que el tique
promedio de las cadenas de gimnasio se ha reducido en los ultimos tres afios, siendo
previamente de S/150 y al 26 de abril de 2020 el mismo oscila entre S/100 y S/120 soles
a nivel pais (Michilot, 2020).

2.5.3.2. Estrategia de precios

Debido a que somos nuevos en el mercado y estamos compitiendo no solo con cadenas
importantes de gimnasios sino también con otros centros de entrenamiento fisico como
crossfit o funcional, la estrategia de precios adoptada sera la de penetracion. Esta consiste
en ofrecer un precio inicial bajo y de esa forma poder lograr una penetracion de mercado
eficiente y dindmica, para de esa forma obtener un alto volumen de ventas que nos
permitird afrontar los diferentes desembolsos realizados para la marcha del proyecto y
mas adelante, en base a las utilidades obtenidas, poder incrementar los precios para su

posterior estabilizacion.
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En base a la informacion presentada en la Tabla 2.5 podemos ver que el precio
mensual promedio es de 326,27 nuevos soles tomando como referencia los tres gimnasios
seleccionados y considerando un cliente nuevo que adquiere el plan Smart en Smart Fit.
No obstante, los tres gimnasios seleccionados son empresas que ya se han consolidado
en el mercado de gimnasios y cuentan con una participacion de mercado significativa
motivo por el cual nuestro precio a ofrecer no puede ser similar. Adicionalmente, la
estrategia a adoptar es la de penetracion de mercado por medio de precios bajo, por lo
que nuestro precio mensual debe estar muy por debajo del ofrecido por estos gimnasios.

Por medio de la encuesta realizamos dos preguntas que nos permitieron poder
realizar la fijacion del precio mensual. A continuacion, presentaremos por medio de

figuras las preguntas realizadas.

Figura 2.9
Gréfica de rango de precios percibido por distrito

20. ;Qué rango de precios percibe que se paga mensualmente por un gimnasio en su
distrito?

@ 50-90soles

@ 91-120 soles
121 - 150 soles

® 151 soles a més
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Figura 2.10
Gréfica de rango de precios dispuesto a pagar

21. ;Qué rango de precios esta dispuesto a pagar mensualmente por un gimnasio con
estas caracteristicas?

@ 50-90soles
@ 91-120 soles
@ 121 - 150 s0les

ﬂ ® 151 soles a mas

En base a los resultados obtenidos de las dos preguntas formuladas en la encuesta,
podemos apreciar que tanto el precio mensual percibido como el precio mensual
dispuesto a pagar han obtenido el mismo resultado (91-120 nuevos soles). Sin embargo,
cabe mencionar que este precio puede ser mayor en caso nuestro local se encuentre
ubicado en una zona con mayor presencia comercial. Segun la encuesta realizada el factor
mas importante que puede ser determinante a la hora de optar por otro centro de

entrenamiento es la ubicacion (24,6%).

Figura 2.11
Gréfica de factor determinante para optar por otro centro de entrenamiento

14. En el supuesto caso que estuviera suscrito a un gimnasio, ;jcual es el factor que
considera determinante para optar por otro centro de entrenamiento?

@ Infraestructura

@ Estado y disponibilidad de las maquinas
@ Entrenadores de primer nivel

@ Servicio de nutricidn y medicina general
@ Frecio de membresia

@ Servicios extras ofrecidos (cafeteria,
guarderia, sauna, etc.)

@ Ubicacion
@ Promociones y/o descuentos
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CAPITULO 3: LOCALIZACION DE SERVICIO

3.1. Identificacion y andlisis detallado de los factores de macro localizacion

Personas con un rango de edad entre los 14-44 afios: La edad es un factor muy
importante al momento de realizar la macro localizacion, ya que dependiendo a la
cantidad de personas que se encuentren en dicho rango de edad se escogeran los distritos
con el mayor resultado posible. Para todo ello, se utilizar& como herramienta la
informacion proporcionada por la INEI, que nos permitira saber cudntas personas hay en

cada distrito de Lima Metropolitana en funcién a la edad.

Tabla 3.1

Cantidad de personas dentro del rango de edad establecido
Distrito Poblacion total ~ 14-24 afios  25-44 afios  14-44 afios
Santiago de Surco 338 509 64 622 181 441 246 063
Miraflores 82 805 15 808 44 384 60 192
La Molina 166 912 31 864 89 465 121 329
San Isidro 55 006 10 501 29 484 39 985
San Borja 111 808 21 345 59 930 81 275

Nota: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2014)

Personas pertenecientes al NSE A, B y C: Como ya se menciond con
anterioridad los sectores seleccionados para la elaboracion del proyecto fueron el sector
A, By C, debido a que en dichos sectores se encuentran las personas con mayor ingreso
econdémico por lo cual su capacidad de compra va a ser mayor. En vista de que la
poblacién formada por estos 3 sectores tiene una capacidad de compra elevada, sus
necesidades a cubrir también lo van a ser, por lo que el servicio a ofrecer tiene que ser de
primer nivel y tiene que contar con la capacidad necesaria para poder cubrir sus
expectativas sin ningun inconveniente. Por medio de la informacion brindada por APEIM
podremos saber qué distritos son aquellos con mayor presencia de personas

pertenecientes a los sectores A, B 'y C.
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Tabla 3.2
Cantidad de personas pertenecientes al NSEA, By C

Poblacién

Distrito total NSE A NSE B NSE C NSEA,ByC
Santiago de

Surco 338 509 117 125 157 069 46 376 320570
Miraflores 82 805 28 651 38 422 11 345 78418
La Molina 166 912 57 752 77 448 22 867 158 067
San Isidro 55 006 19 033 25523 7536 52 092
San Borja 111 808 38 686 51 879 15 318 105 883

Nota: INEI (2014) y APEIM (2018)

Zonas comerciales para la implementacion del gimnasio: En funcién a una
serie de estudios los distritos de Lima Metropolitana realizan una asignacion del uso de
sus suelos mediante una clasificacion. Dentro de esta clasificacion se encuentra la
Zonificacion Comercial, la cual es el &rea destinada a la ubicacion y funcionamiento de
industrias 0 empresas dedicadas a la compra y venta de productos y servicios. La
calificacion se realizara por medio de un consenso entre los autores del proyecto y se hara
en funcion a los planos de las zonas comerciales de los cinco distritos correspondientes a
la zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) los cuales se encontraran

en los anexos del presente trabajo.

Personas fisicamente activas: Este factor es de suma importancia ya que de esa
manera podremos saber cudntas personas realizan algun tipo de actividad fisica en cada
distrito. No solo basta con centrarse en aquellas personas que vayan a gimnasios, sino
englobar a todas las personas que se encuentren fisicamente activas ya que por medio de
las caracteristicas de nuestro servicio ofrecido podemos hacer que personas gque antes no
asistian a un gimnasio, se animen a inscribirse y formar parte de nuestra gama de usuarios.
Para ello haremos uso del compendio anual realizado por el IPD, donde se brinda

informacion detallada acerca de dicho sector de la poblacion.
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Tabla 3.3
Cantidad de personas fisicamente activas

Distrito Poblacién total  Poblacién fisicamente activa
Santiago de Surco 338 509 51971
Miraflores 82 805 12713
La Molina 166 912 25 626
San Isidro 55 006 8445
San Borja 111 808 17 166

Nota: Instituto Peruano del Deporte (2018)

A continuacién, presentaremos la leyenda de los factores de macro localizacion

explicados.
Tabla 3.4
Factores de macro localizacion
Letra Factores de macro localizacion
A Personas dentro del rango de edad establecido (14-44 afios)
B Personas pertenecientes al NSE A, By C
C Zonas comerciales disponibles
D Personas fisicamente activas

La prioridad de los factores va de 1 a 2, siendo 1 el mas importante y 2 el menos

importante.

Tabla 3.5

Prioridad de factores de macro localizacion
Factor Prioridad
A

= N P DN

B
C
D
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Tabla 3.6
Tabla de enfrentamiento de los factores de macro localizacion

A B C D Conteo  Ponderacion
1 0,125
3 0,375
1 0,125
3 0,375
8 1

La calificacion de las localizaciones sera en funcion a los valores obtenidos en
las tablas presentadas; sin embargo, en el caso de las zonas comerciales la calificacion
sera en funcién a la observacion visual de los planos de zonificacion por parte de los

autores del proyecto.

Tabla 3.7

Tabla de calificacion y puntaje de macro localizacion
Calificacion  Puntaje

Excelente 10
Muy bueno 8
Bueno 6
Regular 4
Deficiente 2
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Tabla 3.8
Ranking de factores de macro localizacion

Factores A B C D Total

Ponderacién 0,125 0,375 0,125 0,375 1
santiagode Calificacitn 10 10 8 10

Puntaje 1,25 3,75 1 3,75 9,75
Miraflores Calificacion 4 4 10 4

Puntaje 0,5 1,5 1,25 15 4,75
La Molina Calificacion 8 8 4 8

Puntaje 1 3 0,5 3 75
San Isidro Calificacion 2 2 10 2

Puntaje 0,25 0,75 1,25 0,75 3
San Borja Calificacion 6 6 6 6

Puntaje 0,75 2,25 0,75 2,25 6

Luego de haber realizado el Ranking de Factores, podemos observar que el distrito

con mayor puntuacion fue el distrito de Santiago de Surco.

3.2. Identificacion y descripcion de las alternativas de micro localizacion

Al obtener como resultado el distrito de Santiago de Surco como distrito determinado
para macro localizacidn, se indicara a continuacion los factores subjetivos por los cuales

calificaremos a nuestras opciones.

Cercania a centros laborales o residenciales: Para analizar este factor, ha sido
necesario realizar un analisis de las principales avenidas mencionadas a continuacién de
manera presencial. A este analisis se le ha sumado el factor de qué tan habilitadas las

veredas y calles estan para una persona con discapacidad fisica.

Disponibilidad de locales habilitados para negocio: Entre los puntos basicos
que se debe tener, esta la disponibilidad de electricidad, agua potable, un espacio amplio
y capaz de ser habilitado para personas con discapacidad, ubicacién accesible y un costo

de alquiler moderado.

Lejania a gimnasios o servicios similares: Segun se definié en capitulos

anteriores, la competencia cuenta con una gran area de influencia teniendo por lo menos
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un local en cada distrito de donde se ubica nuestro publico objetivo. Es importante
cerciorarse que nuestro local se encuentre lo suficientemente alejado de estos (600 a 700
metros) para evitar una posible preferencia por ellos o tener que reducir precios para

mantenerse competitivos.

Entre las principales opciones, determinamos las 4 principales avenidas de este
distrito que se encuentran en una zona comercial habilitada, cuentan con alto transito
vehicular y peatonal y se encuentran dentro de nuestra area de influencia. Cabe recalcar
que, segun encuestas propias, el 24,6% de nuestro publico objetivo considera como
determinante al momento de elegir una sede de entrenamiento la ubicacion donde se
encuentre. Para el andlisis de las principales avenidas del distrito, se tomaran en cuenta
las areas comerciales habilitadas de sus alrededores y se usard como guia la siguiente
escala.

Figura 3.1
Leyenda de zonas de Santiago de Surco

ZONAS RESIDENCIALES

RDMB  Resldenclal de Densldad Muy Baja
RDEB  Residencial de Densidad Baja

RDM  Resldenclal de Densldad Medla

RDA  Resldenclal de Densldad Alta

ZONAS COMERCIALES
cv Comercio Vecinal
CZ Comerclo Zonal

CM Comerclo Metrapolltana

I0 A00L

Nota: Municipalidad Metropolitana de Lima (2006)

Avenida Primavera: Esta avenida cuenta con 23 cuadras partiendo desde el cruce
con la avenida Caminos del Inca hasta el cruce con el Jiron Nicolas Rodrigo. Entre sus
principales puntos comerciales destacan la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas,
el centro comercial “La Encalada” y el centro comercial “Caminos del Inca”.
Consideramos estos al ser lugares donde frecuenta la mayoria de nuestro publico objetivo

y Se encuentran cerca a zonas residenciales.

45



Figura 3.2
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Nota: Municipalidad Metropolitana de Lima (2006)
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Avenida La Encalada: La avenida va desde el cruce con el jirobn Alonso de
Molina hasta la avenida Raul Ferrero donde adquiere el nombre de avenida el Polo. Entre
sus atractivos destacan el centro comercial “El Polo”, el cruce con la avenida Primavera
donde se encuentra el ya mencionado centro comercial “La Encalada” y el destacado
edificio empresarial Cronos ubicado en el cruce con la avenida El Derby. Esta avenida es
caracteristica ya que esta habilitada en su mayoria para el comercio, lo cual le da “puntos
a favor”. Cabe mencionar que en esta avenida se encuentra una sede del gimnasio

“Bodytech” en el centro comercial “El Polo”.
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Figura 3.3

Zonas comerciales avenida La Encalada
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Nota: Municipalidad Metropolitana de Lima (2006)
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Avenida Alfredo Benavides: Si bien esta avenida va desde Miraflores a Santiago
de Surco, nuestro enfoque sera partiendo desde el Ovalo Higuereta hasta el cruce con
avenida Pista Nueva. Entre sus principales atractivos se encuentra el centro comercial
“Higuereta”, el centro comercial “El Trigal” (el cual cuenta con un gimnasio no
perteneciente a una cadena), el parque de la amistad y su area altamente comercial en sus
alrededores y la universidad “Ricardo Palma”. Estos dos ultimos atractivos son
caracterizados por ser zonas altamente congestionadas en cuanto a publico, caos
vehicular y cantidad de negocios, sumado a esto, se hace mencion que “Bodytech” cuenta
con una sede en ese lugar.
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Figura 3.4
Zonas comerciales avenida Alfredo Benavides

Nota: Municipalidad Metropolitana de Lima (2006)

Avenida Javier Prado: Esta avenida se caracteriza por ser altamente cadtica en
cuanto a trénsito vehicular, esto se debe a la presencia del centro comercial “Jockey
Plaza” y la Universidad de Lima en un tramo tan estrecho. Si bien Santiago de Surco
cuenta con un tramo corto de esta, se puede apreciar la presencia de un centro de crossfit
llamado “Ramus” y la proxima apertura de un gimnasio en el mismo centro comercial.
Consideramos que la presencia de la universidad es altamente beneficiosa para captar a

nuestro publico objetivo.
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Figura 3.5

Zonas comerciales avenida Javier Prado

Nota: Municipalidad Metropolitana de Lima (2006)

3.3. Evaluacion y seleccion de localizacion

Para la evaluacién de las determinadas avenidas, se utilizara el método de ranking de

factores ya que, como se demostro anteriormente, se toman factores pertinentes para la

localizacion.
Tabla 3.9
Factores de micro localizacion
Letra Factores de micro localizaciéon Prioridad
A Cercania a centros laborales o residenciales 1

Disponibilidad de locales cuya infraestructura pueda soportar un gimnasio, tenga
ascensor que cuente con estacionamiento

C Lejania a gimnasios o0 servicios similares 2

B 2
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Tabla 3.10
Tabla de enfrentamiento de los factores de micro localizacion

A B C Conteo Ponderacion
A 1 1 2 0,5
B 0 1 1 0,25
C 0 1 1 0,25
Total 4 1

Como se realizo en el capitulo anterior, se le asignara la misma tabla de puntajes

para determinar qué tan favorable es la avenida para nuestro proyecto.

Tabla 3.11
Ranking de factores de micro localizacion
Av. Primavera Av. La Encalada Av. Alfredo Benavides Av. Javier Prado

Calificacion  Puntaje  Calificacion Puntaje Calificacién Puntaje Calificacion Puntaje

A 8 4 10 5 8 4 10 5
B 4 1 6 2 4 1 2 0.5
C 4 1 2 0.5 6 15 4 1

Totales 6 7,5 6,5 6,5

Analizando los resultados del ranking de factores, obtenemos como resultado a la
avenida La Encalada, esto se debe a su excelente ubicacion respecto a las diversas zonas
residenciales, su cercania tanto a los NSE A, B y C y su alta circulacién de pablico. En
cuanto a la lejania a gimnasios similares, considerando lo ya mencionado y la figura a
continuacion, creemos que la diferenciacion y el liderazgo en costos sera esencial para
mantenerse rentable. Respecto a la disponibilidad para locales comerciales, consideramos
que es ideal y altamente habilitado.

Luego de un posterior andlisis a las areas de influencia de los gimnasios, se
determind un area libre de esta, que cuenta con acceso a los NSE objetivo y, segun
nuestros encuestados, el 78,4% de estos frecuentan la Avenida Javier Prado, la cual no se

encuentra muy lejos de la elegida.
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Figura 3.6

Area de influencia de gimnasios ubicados en la Avenida La Encalada (radio de 600
metros)

JOC}GLCMD Miradi
Santiago De Surco o
Av. Raul

DIVINCRI Interpol Pe :J
DIVINCRI Interpol Peru Mercado Vi

Camino de Vida'Qy/

~ o (@]
Colegio Salcantay §/
Leopoldo 7 q

A Lima @éntral Tower
y Club del Pert
arily cl

\

Centro Esparcimie
Fundo Odria

rio Arquidioces
Sagrado Coraz

Pentagonito

g8 u

Mon

Nota: Google Maps

Al observar la anterior imagen, se puede apreciar que el area con mayor
disponibilidad para locales comerciales se encuentra muy bien cubierto por los dos
principales centros de entrenamiento. Sin embargo, se optd por esta zona por su
disponibilidad de locales con ascensores, que tengan capacidad de soportar el peso de

un gimnasio y su muy buena cercania a centros laborales.
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Figura 3.7

Area de influencia de potencial localizacion del proyecto (radio de 400 metros)
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Nota: Sistema de Informacién geogréafica para emprendedores

Figura 3.8

Densidad poblacional de potencial territorio seleccionado
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Nota: Sistema de Informacion geografica para emprendedores
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CAPITULO 4: DIMENSIONAMIENTO DEL SERVICO

4.1. Relacién tamafio — mercado

Segun la demanda obtenida en el capitulo 2 del presente proyecto, en el siguiente
cuadro se detalla la cantidad de personas requeridas a inscribirse durante el horizonte del

proyecto (considerando a los usuarios con membresia del afio anterior).

Tabla 4.1

Relacion tamafio — mercado
Demanda Anual  Precio de membresia Demanda del proyecto

Al (personas) (soles) (matriculas)
2021 504 145 876 960
2022 562 152 1025 088
2023 627 160 1203 840
2024 699 168 1409 184
2025 779 176 1645 248

4.2. Relacién tamafo — recurso

La disponibilidad de los factores de produccion no resulta un problema para el desarrollo
de este proyecto, debido a que no existe ninguna restriccion para aquellos elementos que
necesitamos. Lo mas importante para la elaboracion del proyecto es la mano de obra y
las maquinas (tanto las normales, como aquellas que hayan sido disefias para personas

con discapacidad fisica).

Con respecto al personal necesario, es decir, entrenadores, personal de recepcion,
entre otros, su disponibilidad es alta en el mercado laboral. Segun (EI Peruano, 2018),
dentro del sector privado el 16,5% de la mano de obra son personas con educacién técnica
(1 a 2 afios), donde figuran bastante los entrenadores personales y preparadores fisicos
(parr. 6). Las personas que pueden aplicar al puesto de entrenador del gimnasio son
personas que cuenten con certificados de entrenador personalizado, entrenador funcional,

educacion fisica e incluso fisioterapeutas, por ende, la gama de trabajadores que pueden
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cubrir la vacante es alta. Segun (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2013), el
19,8% de la poblacion de 17 y mas afios a nivel nacional ha estudiado carreras técnicas
ligadas a la salud y servicios sociales y asistenciales (incluye enfermeria, fisioterapia y
otras carreras técnicas de salud), mientras que el 3,2% ha estudiado artes graficas y
publicitarias (incluye artesania, arte musical y carreras técnicas ligadas al deporte) (p. 6).
Por otro lado, con respecto a las maquinas existe una gran cantidad de empresas que se

dedican a la fabricacion y venta de maquinas para gimnasio.

4.3. Relacién tamafio — tecnologia (cuello de botella de los factores criticos —

capacidad instalada)

Respecto al tamafio de tecnologia, se tomo en consideracién la capacidad o aforo que
tendremos disponibles en nuestro local en funcion a la cantidad de méaquinas de

musculacién, lo cual seria nuestra principal limitacion.

Se pudo contactar con un entrenador de Bodytech de la sede de Miraflores, el cual
nos brindéd la cantidad promedio de personas que asistieron al gimnasio por hora en el
afio 2019 de lunes a viernes. Por medio de la informacion obtenida se elaboro la siguiente
tabla:

Tabla 4.2
Gréfico de horas de mayor ocupacion en el gimnasio (porcentajes)

12.00%
10.00%
8.00%
6.00%
4.00%
2.00%
0.00%

PORCENTAIJE DE ASISTENCIA

Q,’\'Q, N NIENAENAENC RSN SN AN SN NN - S e o
SO S
G AT &7

54



Considerando que el tiempo de entrenamiento promedio de una persona con 0 sin
discapacidad fisica es de 1,5 horas/dia, se multiplico la demanda anual por dicha cantidad
para obtener una demanda de personas que considere el traslape que se produce entre las
horas que el local se encuentra abierto. La nueva demanda calculada, sera llamada

Demanda Anual.
Tabla 4.3
Demanda Anual y Demanda Anual’
Afio Demanda Anual (personas) Demanda Anual (personas-hora)
2021 504 756
2022 562 843
2023 627 940
2024 699 1048
2025 779 1168

A continuacion, se presentara la cantidad de personas que se espera recibir por
hora dentro del gimnasio de lunes a viernes. Previo a ello, cabe mencionar que luego de
haber hablado con miembros de las cadenas mas importantes de gimnasios en Lima, se
obtuvo la informacion de que la asistencia de los afiliados los fines de semana es menor
en comparacion al resto de dias, dandose la menor cantidad de asistencia los domingos.
Aplicando los % de asistencia por hora de la Tabla 4.1 a la Demanda Anual’ de la tabla

anterior, se obtuvieron los siguientes resultados:
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Tabla 4.4
Ndmero de asistentes en horas determinadas por afio

Horario 2021 2022 2023 2024 2025
6:00 - 7:00 47 52 58 65 72
7:00-8:00 [g0 7887 97 108 |
8:00 - 9:00 55 62 69 77 85
9:00 - 10:00 41 45 51 57 63

10:00 - 11:00 44 49 54 61 67
11:00 - 12:00 56 63 70 78 87
12:00 - 13:00 34 38 42 47 52

13:00 - 14:00
14:00 - 15:00
15:00 - 16:00
16:00 - 17:00
17:00 - 18:00 39 43 48 54 60
18:00 - 19:00 53 60 66 74 82
20:00 - 21:00
21:00 - 22:00 46 51 57 63 70

22:00-23:00 |8 a6 o0 se 86

Segun se indica en la tabla precedente, se obtuvo que para el afio 2025 se contara
con un pico de 123 personas en el horario de 19:00 a 20:00 siendo esta cantidad de
personas nuestro objetivo como capacidad del servicio. Cabe mencionar que los
resultados se obtuvieron asumiendo que una persona matriculada asista al centro de

entrenamiento cada dia de lunes a viernes.

Luego de haber consultado el Reglamento Nacional de Edificaciones, en la Norma
A.130 se menciona los diferentes coeficientes de ocupacién en funcidn al uso, dentro del
cual, el espacio sugerido en éareas de gimnasio donde haya maquinas es de 4,6 m? por
persona y en las areas donde no haya maquinas es de 1,4 m? por persona. En funcién a lo

menciona se obtuvieron los siguientes resultados.
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Tabla 4.5
Aforo por zonas

m? sugeridos /

Zona Area persona Aforo
Avrea cardiovascular 73,6 4,6 16
Area crossfit y Core 16,8 1,4 12
Salon de baile 36,4 1,4 26
TOTAL 110 54

Para lo que se va a explicar a continuacion Unicamente se ha considerado el area
cardiovascular, el salén de baile y el area de crossfit y Core, ya que después del area de
musculacidn, se espera que esas tres areas sean las de mayor afluencia. Asumiendo que
las areas mencionadas en la Tabla 4.4 se encuentran en su maxima capacidad (54
personas) durante el horario de 19:00-20:00, la cantidad de personas restante (69
personas), harian uso de las maquinas presentes en el area de musculacion. Sin embargo,
en todos los gimnasios, incluyendo las cadenas mas importantes, es normal que las
personas intercalen las maquinas durante los horarios de mayor demanda, por lo cual se
ha establecido que el 45% de las personas en ese horario intercalara la maquina que esté
usando en ese momento con otro usuario. Si bien este porcentaje es poco, tomando en
cuenta que durante los horarios pico es muy poco probable que una persona pueda hacer
uso de una maquina sin intercalar con otra, conforme pasen los afios la demanda va a ir
aumentando hasta a que el 100% de las personas presentes en el area de musculacion
intercale como usualmente sucede en un gimnasio tradicional. En base a lo explicado, al
multiplicar la cantidad de personas presentes en la hora pico por el 55% se obtiene la
cantidad de personas que haran uso de una maquina sin la necesidad alternar con nadie y

también la cantidad de maquinas que tendra nuestro gimnasio.
#personas sin alternar = #maquinas (area de musculacién) = 0,55 * 69 = 38

Cabe mencionar que si bien se tiene planeado abrir el gimnasio los feriados y fines
de semana de 8:00 a 17:00 horas, por ser dias de menor afluencia, la cantidad de personas

gue asistiran no excedera a las indicadas en la tabla 4.3.
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4.4. Relacion tamafo — inversion

A la hora de hallar cuanto va a ser el monto por invertir al inicio del proyecto, Unicamente
se va a considerar las maquinas del &rea de musculacion y del area cardiovascular, debido
a que el costo de ambas va a representar el mayor desembolso realizado por la empresa.
El terreno no va a ser considerado en esta parte, puesto que se ha decido alquilar un
terreno dentro de la zona especificada en el capitulo de localizacion. Asi mismo,
accesorios como pelotas, steps, racks, barras, entre otros, no van a ser consideramos en
esta parte, ya que el costo de la maquinaria de musculacién y cardiovascular es mucho

mayor comparado con el costo de los accesorios.

Calculando el costo total segln la siguiente tabla, para la adquisicion de 54
maquinas entre cardiovasculares y de musculacién, se requerird una inversion total de
190 300 soles.

Tabla 4.6

Costo de maquinas cardiovasculares
Maquinas cardiovasculares Cantidad Precio (S/) Total (S/)

1 Trotadoras 6 3500 21 000
2  Eliptica 6 5500 33 000
3 Escaleras 2 3500 7000
4  Bicicletas 2 2600 5200
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Tabla 4.7

Costo de maquinas de musculacién

Maquinas de musculacion Cantidad Precio (S/)  Total (S/)
1 Smith 1 5000 5000
2 Banca de pecho 2 4000 8000
3 Banca inclinada 1 2000 2000
4 Banca declinada 1 2000 2000
5 Mag. Espalda polea baja 1 4000 4000
6 Mag. Espalda polea alta 2 4000 8000
7 Mag. de hombros 1 4000 4000
8 Jaula 1 1700 1700
9 Multi - uso (2 lados) 1 6500 6500
10 Multi - uso (2 piso) 1 6500 6500
11 Mag. biceps 1 3500 3500
12 Maq. triceps 1 4000 4000
13 Mag. pecho (apertura) 1 4000 4000
14 Maég. de pantorrilla 1 4000 4000
15 Madg. de isquiotibiales (por pierna) 1 3800 3800
16 Prensa de piernas 1 4500 4500
17 Prensa de piernas (sin discos) 1 4000 4000
18 Extensién de piernas 2 4000 8000
19 Mag. de isquiotibiales 1 4000 4000
20 Abductor/Aductor 2 4000 8000
21 Banca para hiperextensiones 1 1600 1600
22 MA4g. de espalda 1 4000 4000
23 Banco abdominal 2 1600 3200
24 Mag. discap 1 (polea alta) 1 4000 4000
25 Még. discap 2 (polea baja) 1 4000 4000
26 Mag. discap 3 (maquina hombros) 1 4000 4000
27 Mag. discap 4 (apertura) 1 4000 4000
28 Banca plana 2 700 1400
29 Banca regulable 2 500 1000
30 Banco de utilidad 2 700 1400

4.5. Relacién tamafio — punto de equilibrio

Para el célculo del punto de equilibrio, es necesario determinar los siguientes factores

involucrados
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Precio de venta unitario promedio mensual: Para la determinacion de este, se
tomo en consideracion los factores como ubicacion del local y el tique promedio de los
gimnasios segin mencionado anteriormente. Luego de analizar estos dos factores, se
pudo determinar un precio de venta unitario promedio para todo el horizonte del proyecto

por un mes por persona de 160,20 soles.

Costo fijo mensual: Para el célculo de este valor, se debe tomar en cuenta el
salario de los trabajadores, el costo de alquiler del local, contratacion de servicios de cable
e internet, gastos en publicidad, los gastos fijos por servicios de agua y el presupuesto

para los materiales de servicio.

En cuanto al salario de los trabajadores, segin anuncios de trabajo locales, se
determiné en capitulos posteriores que el costo de personal sera de S/. 530 036 por afio.
Respecto al costo del alquiler, el costo por metro cuadrado promedio en las zonas
alrededores de la avenida La Encalada es de 20 dolares en promedio al afio 2020 y se
espera tener un local de 419,3 m? aproximadamente con un costo de S/.342 148,80
anuales. Para el costo en servicios de television e internet es de 170,90 soles mensuales

(Movistar empresas, 2020).

Respecto a los gastos en publicidad, se tiene como objetivo utilizar Facebook ads
como principal medio, donde su costo depende del presupuesto que se le asigne en el
portal, por lo que se determind un costo de 800 soles mensuales. Respecto a los gastos en
luz en la tarifa BT5D el cargo fijo es de 2,73 soles por mes (OSINERGMIN, 2020). En
cuanto al consumo de materiales de servicio, se espera tener un gasto de S/.10 543,80 en

promedio al afio en estos insumos mencionados en capitulos posteriores.

Costo variable unitario promedio mensual: Entre estos costos se considera el

consumo de agua, consumo eléctrico y comisiones por ventas.

Para el calculo del consumo de agua y eléctrico promedio, se utilizo la tarifa para
la clase “Comercial”, la cual es de 1,913 soles por m® de agua (Sedapal) y una tarifa
B5TD con simple medicion de energia 1E no residencial como referencia, debido a que
esta puede depender del local a ser escogido, con un costo de 42,81 soles por kilowatt
hora y teniendo a Luz del Sur como proveedor del servicio (OSINERGMIN, 2020). Para
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motivos de célculo, se estima que una persona en una ducha gasta aproximadamente 60

litros de agua y su consumo eléctrico es de 0,6 Kwh

Luego de analizar los costos mencionados anteriormente, se puede determinar un

punto de equilibrio para el proyecto bajo la siguiente formula.

CFa

Qm:Pv—Cv

CFa: Costo fijo anual

Pv: Precio de venta por 1 (uno) mes de membresia
Cv: Costo variable

Qm: Cantidad de meses inscritos en un afio

Al aplicar la formula antes mencionada con la informacion del afio 2025, se pudo

obtener el siguiente resultado:

652 483,56
160,2 — 25,80

4854,82 =

Con este, se puede determinar que en un afio se necesitara contar con 4854,82
meses inscritos en un afo, lo cual, convirtiéndose de un valor anual a mensual, indicaria

que se requeriran 405 clientes matriculados por un solo mes del afio.
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4.6. Seleccion de la dimensidn del servicio

Consolidando lo indicado en este capitulo, se puede determinar que:

Se estima una demanda de 716 personas sin discapacidad fisica y 63 personas con
discapacidad fisica si las tendencias de matricularse en un centro de entrenamiento siguen
estables al afio 2025. No habra una limitacion por parte de los recursos, ya que este es el
oficio que se le asigna a una persona y, segun lo indicado en el capitulo 4.2, habra alta
disponibilidad de personal. Al afio 2025 se estima que el centro de entrenamiento podra
recibir a 83 personas al mismo tiempo en la hora pico méaxima del dia. Adicionalmente,
se pudo determinar un aforo aproximado segun el reglamento nacional de edificaciones.
Respecto a la inversidn necesaria, si bien es un monto considerable, es una inversion que
durard a lo largo de los afios y sera la principal fuente de ingresos. Finalmente, respecto
al punto de equilibrio, se puede determinar que se requerirdn 462 clientes matriculados
por mes para ese afio lo cual pone al proyecto en un déficit hasta el afio 2021, lo cual

consideramos aceptable.
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CAPITULO 5: INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1. Proceso para la realizacion del servicio

5.1.1. Descripcion del proceso del servicio

El proceso del servicio que se esta ofreciendo tiene como punto de partida la llegada del
cliente al local, independientemente de si este es nuevo o no, y su punto final es cuando
el cliente se retira del local. Cuando el cliente, independientemente sea nuevo o ya esté

matriculado, sera saludado por uno de los recepcionistas.

De ser un cliente nuevo que ingresa al local en busca de informacién, uno de los
recepcionistas lo atenderd, donde dependiendo si el cliente tenga o no discapacidad fisica,
se le dard informacion general acerca de los servicios que el centro de entrenamiento
ofrece, teniendo como ejemplo a una persona en silla de ruedas quien no podra hacer uso
de la zona cardiovascular. Luego de que se le brinde informacion sobre el centro de
entrenamiento, se le entregara un folleto con informacion més detallada acerca de los
servicios ofrecidos, para luego invitarlo a dar un recorrido por todas las areas del
gimnasio. En caso el cliente acepte dar el recorrido, se le mostraran todas las areas del
local y finalizado el mismo, se le preguntara si desea matricularse. En caso responda de
manera afirmativa, el recepcionista solicitara sus datos personales (los cuales incluiran
su carné de inscripcion en el Registro del CONADIS para tomar en cuenta la gravedad
de la lesion a la hora de elaborar la rutina de entrenamiento en caso cuente con una
discapacidad fisica (monoplejia o paraplejia) en caso aplique) y la duracion de membresia
que desea para registrarlos en la base de datos con el fin de usarse méas adelante en
estudios de mercado. Posteriormente, el cliente realizara el pago respectivo haciendo uso

de su tarjeta o con efectivo.

Habiéndose realizado la transaccidn, el recepcionista preguntara al cliente si desea

reservar una cita médica con el fin de ofrecerle una rutina en funcion a sus objetivos
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personales. Luego el recepcionista le otorgara una rutina provisional y, en el supuesto
que el cliente cuente con la indumentaria adecuada para poder entrenar en ese momento
y que no haya decidido entrenar por su cuenta, llamaré a uno de los entrenadores que esté

disponible en el momento para que lo guie.

Si el cliente, luego de haber realizado el recorrido, hubiera respondido de manera
negativa, el mismo procedera a retirarse del local. Por otro lado, si el cliente hubiera
rechazado la propuesta del recorrido por las diferentes areas del gimnasio, se le

preguntara de igual manera si desea matricularse.

Si uno de los clientes que ya se encuentra matriculado desea algun tipo de
informacidn respecto a promociones, horarios o cualquier duda en general, se acercara
donde uno de nuestros recepcionistas para que éste le resuelva sus dudas. Ademas de
esto, tendré a su disposicion la opcion de reservar un cupo para una de las clases de baile
0 una cita médica donde se le controlara su estado fisico. Cabe mencionar que, en caso
no disponer de cupos para la hora que desea el cliente, se le ofrecera un cupo una hora

antes y después de la deseada.

En caso el cliente matriculado no tenga alguna duda, procedera a poner su huella
en el lector digital, para luego comenzar a hacer uso de las instalaciones, asistir a una
clase reservada de baile o asistir a una cita médica ya reservada. Adicionalmente, si el
cliente no cuenta con su rutina o no la ha aprendido por memoria, las misma estara

disponible en un mueble con cajones.

Para las clases de baile, el cliente se acercara al salon donde el instructor verificara
si el cliente cuenta con un cupo y dara la clase. Respecto al médico, este atendera las
dudas del cliente y procedera a incluir toda la informacion recolectada (sea peso, estatura,
IMC, dieta, etc.) en el sistema con el fin de llevar un control.
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5.1.2. Diagrama de flujo del servicio

Llegada de cliente antiguo: Inicia desde que el cliente antiguo entra al gimnasio
y finaliza cuando se retira del gimnasio luego de haber hecho uso de alguno de los

servicios ofrecidos, sea para reservar un cupo o hacer uso de las instalaciones.

Llegada de cliente nuevo: Inicia desde que el potencial cliente entra al gimnasio
para solicitar informacion acerca del servicio que se ofrece y finaliza cuando se retira de

las instalaciones.

Uso de servicio médico o salon de baile: Inicia desde que el cliente llega al
gimnasio; sin embargo, no decide entrenar ni tampoco pedir algun tipo de informacién,

por ende, hara uso de alguno de estos servicios.
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Figura 5.1

Flujograma de cliente nuevo (parte 1) y antiguo

Flujo de Cliente nuevo (Parte 1) y antiguo
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Figura 5.2

Flujograma de cliente nuevo (parte 2)

Flujo de Cliente nuevo (Parte 2)

Cliente Recepcionista
Realizar el cobro
por el periodo
splicitado
|
¥
Realizar el pago por
el periodo deseado
[
¥

Entregar comprobantsy
de pago al cliente

¥

Comprobante
de pago

Mo

7 El cliente desed
resEnVar una cits
medica?

Reservar cita medica

v

Base de
datos

67



Figura 5.3

Flujograma de cliente nuevo (parte 3)
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Figura 5.4

Flujograma de cliente que desea informacion o reservar un servicio
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Figura 5.5
Flujograma de cliente que hace uno de uno de los servicios
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5.2. Descripcion del tipo de tecnologia a usarse en el servicio

Como ya se menciond con anterioridad para la compra de la maquinaria del gimnasio se
va a recurrir a empresas nacionales. Luego de haber contactado con una de ellas, se pudo
obtener la cotizacion de las maquinas usado en la parte de tamafio-inversion del capitulo
4 y también se pudo obtener las especificaciones técnicas. Para el desarrollo de este

capitulo las maquinas se van a dividir en tres grupos.

Grupo 1: Dentro de este grupo se encuentran aquellas maquinas que Unicamente
pueden ser utilizadas para trabajar un masculo en especifico del cuerpo. Las partes de

estas maquinas estan unidas por medio de un proceso de soldadura; sin embargo, hay
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otras partes que son unidas por medio del uso de pernos, tuercas de bloqueo y arandelas
de seguridad de diferentes tamafios. La estructura de las maquinas esta hecha a base de
acero de alta densidad cuyo espesor es de 2,5 mm y donde la mayoria de las tuberias son
de 2 x 2 pulgadas, haciendo de ella una estructura fuerte y resistente. Para que se puede
realizar el movimiento del ejercicio, se hace uso de rodamientos, los cuales también
estaran acompafiados de tuercas de bloqueo y pernos, mientras que para el tapado de los

huecos de las tuberias se va a hacer uso de tapas de goma de alta resistencia.

Con respecto al proceso de pintado, este se hara al horno, pero antes, la estructura
es sumergida en acido con el fin de quitar todo el 6xido que pueda tener. Si no se realiza
este proceso, con el pasar del tiempo, el 6xido hara que la pintura se levante y se requieran

mas pintados, generando costos adicionales.

En el caso de que las maquinas ya tengan el peso incluido (cada barra de metal
pesa 10 libras) y que no requieren del uso de discos, la maquina va a requerir de paneles
de plastico y varillas guia. Por otro lado, en la mayoria de las maquinas también se van a
hacer uso de parachoques pequefios hechos a base de goma de alta resistencia y

contrapesos. Para las empufiaduras se haréa uso de uretano duradero.

Con respecto al tapizado de asientos y respaldares, estos estan hechos a base de
semi cuero colombiano de alta calidad (resistente a roturas) al cual se le afiade una capa
de microporoso, lo cual hace que el asiento o respaldar sea terso y mas suave. El semi
cuero es sujeto por medio del uso de grampas, mientras que el interior es de goma
ortopédica prensada. Finalmente, los asientos van a ser regulables, de tal manera que el
usuario va a poder colocar el asiento como mejor se le acomode y desarrollar el ejercicio
de manera eficaz. Para que el asiento pueda ser regulable se hace uso de rodillos, rodillos

dentados, resortes de torsion y resortes de extension.

Grupo 2: Dentro de este grupo se encontraran Unicamente las bancas que habra
dentro del gimnasio (plana, regulable o de utilidad). En el caso de las bancas, la
estructura, el pintado y el tamizado es la misma que en el caso de las maquinas del Grupo

1. Sin embargo, el proceso de fabricacion es mucho mas sencillo, ya que solo se requiere
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la estructura, el respaldar, tapas de goma para los huecos y el uso de pernos y tuercas de

bloqueo para unir el respaldar a la estructura.

Grupo 3: Dentro de este grupo se encuentran aquellas maquinas que pueden ser
usadas para trabajar mas de un musculo como la jaula o las maquinas Multi-uso. Al igual
que las maquinas del Grupo 1y 2, la estructura, el pintado y el tamizado es la misma, la
unica diferencia va a ser el sistema de cables y poleas en el caso de las maquinas Multi-
uso. Estos estan hechos a base de hilos de construccion de 7 x 19, los cuales han sido
lubricados y recubiertos de nylon. Mientras que las poleas también son de nylon, pero

han sido impregnadas con fibra de vidrio. También se cuenta con rodamientos sellados.

Los discos del gimnasio seran de metal fundido, mientras que las mancuernas y
barras estdn hechas de acero cromado, resistente al oxido, agrietamientos y descamacion.
Las méaquinas cardiovasculares seran importadas por la empresa Fitness Extreme con

RUC: 20562625128, debido a que ese tipo de maquinas no se fabrican a nivel nacional.

5.3. Capacidad Instalada

5.3.1. ldentificacion y descripcion de los factores que interviene en brindar el

servicio (M-O. Equipo, instalaciones, tecnologias y otros)

Independientemente del rubro del servicio, siempre habrd una serie de factores a
considerar y analizar al momento de poner en marcha un proyecto. En el caso de un
gimnasio, los principales factores a tomar en cuenta son el personal que va a requerir el
gimnasio, el area aproximada en m2, lo cual va a depender de todos los servicios que éste
ofrezca, los servicios extra (clase de baile, comedor y servicio médico) y finalmente la

maquinaria y accesorios que se va a tener en el gimnasio.

Terreno: Como ya se menciond en la parte de tamafio — inversion, se ha
considerado alquilar un terreno dentro de un edificio, club o centro comercial que cuente
con tres factores esenciales, el espacio suficiente para la implementacion del servicio

(4rea total del gimnasio: 402,5 m2), estacionamiento para poder recibir a aquellos
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usuarios que se movilicen en carro, especialmente a los clientes con discapacidad fisica,
y finalmente que cuente con un ascensor para que la persona con discapacidad fisica se

pueda mover sin problema alguno de un piso a otro.

Maquinas del gimnasio: Dentro de un gimnasio hay 2 tipos de maquinas, las de
musculacién y las cardiovasculares, donde las maquinas de musculacion son las que mas
espacio requeriran debido a que cada una se especializa en un musculo diferente y solo
permiten ejercitar una persona a la vez. Es motivo por lo que al aplicar el método
Guerchet para determinar el area méas grande del gimnasio, se consideré a la de las
maquinas de musculacion como la mas importante (los calculos seran presentados en un

capitulo posterior).

Accesorios: Dentro de este grupo se esta considerando lo restante que hard uso
un cliente para poder entrenar. Para empezar, tenemos las mancuernas, los discos y las
barras. Las primeras al igual que los discos, van a ser de diferentes pesos para que el
usuario pueda hacer uso de aquella que se le acomode mejor. En el caso de las barras van
a existir 2 tipos, las barras olimpicas y las barras Z, estas Gltimas también van a ser de
diferentes pesos. Finalmente tenemos pelotas, steps y colchonetas.

Personal: Dentro del personal necesario se consideran los siguientes: El personal
encargado de recepcion brindara informacion solicitada por los nuevos y actuales
clientes, verificard que los mismos registren su huella antes de ingresar y manejara las
cobranzas a los clientes. El personal encargado de limpieza se encargard de mantener
limpios los pisos, las maquinas, bafios y el resto del local. Por el lado de los entrenadores,
estos guiaran a los clientes sobre como utilizar las maquinas y deben estar correctamente

capacitados para poder atender a una persona con o sin discapacidad fisica.

Servicios Extra: Los servicios extra ofrecidos son las clases de baile, el servicio
médico y el comedor. La clase de baile tiene cupos limitados por lo que para poder asistir
el usuario va a tener que reservar cupo previamente. En el caso del servicio médico el
usuario, previa cita, va a poder asistir para que le hagan una evaluacion general y en
funcidn a los resultados y objetivos personales del usuario, se procedera a elaborar una

rutina, la cual sera colocada mas adelante en un estante donde van a estar todas las rutinas
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ordenadas en funcion a la letra inicial del primer apellido. Por altimo, el comedor o
cafeteria (el cual sera tercerizado) va a poder ser usado cualquier usuario durante las horas
que este abierto el gimnasio, se va a ofrecer una variedad de alimentos y bebidas de tal
manera que el cliente va a poder comprar aquel que sea de su agrado.

Bafos: Estos estaran divididos en dos partes para uso de exclusivo de hombres y
mujeres en cada uno. Contaran con duchas, bancas, inodoros y lavamanos con espejos.
Adicionalmente en este se incluirdn los lockers, donde cada cliente, de encontrar uno
disponible, podré dejar sus pertenencias personales y cerrar el mismo con un candado
traido por él mismo. Cabe indicar que los mismos seran compartidos entre personas con

y sin discapacidad fisica.

5.3.2. Determinacion del factor limitante de la capacidad

Partiendo del capitulo “tamafio-tecnologia”, la cantidad de personas que utilizan las
instalaciones del gimnasio en un momento determinado varia a lo largo del dia, dandose
la mayor asistencia en las horas pico. En la tabla 4.3 se puede observar que para el Gltimo
afio del proyecto durante las 19:00 hasta las 20:00 horas van a asistir 123 clientes, por lo
que el gimnasio tiene que ser capaz de poder atender estd demanda de personas sin ningln

problema.

Debido a lo mencionado en el parrafo anterior y en oportunidades anteriores, para
este proyecto se tendra como factor limitante de la capacidad la cantidad de maquinas de
musculacién en las instalaciones. Debido a que esta area es la mas usada por los usuarios,
si no se tiene la suficiente cantidad de maquinas en dicha &rea no se va a poder atender

adecuadamente a las personas que se espera recibir durante el afio 2025.

En todos los gimnasios, incluyendo las cadenas méas importantes, durante los
horarios pico la cantidad de personas va a ser mayor a la cantidad de maquinas que tiene
el gimnasio, motivo por el cual las personas van a tener que intercalar el uso de las
maquinas. Debido a ello, por medio de un consenso entre los autores del proyecto se
establecio que el 45% de las personas que asistan en el horario de mayor demanda (19:00-
20:00) van a intercalar con otra persona. Asumiendo que durante el horario mencionado
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el area de salon de baile, el area cardiovascular y el area de crossfit y Core van a estar
con el aforo a tope, la demanda restante haria uso del area de musculacion. En funcion a
lo expuesto en la parte de tamafio-tecnologia 69 personas harian uso del area de
musculacion en el horario de mayor demanda en el afio 2025. A continuacion, se
presentara nuevamente la férmula usada para determinar la cantidad de maquinas de
musculacion requeridas en el area y que también sera la cantidad de personas que durante

el horario de mayor demanda no van a intercalar:
#personas sin alternar = #maquinas (area de musculacién) = 0,55 * 69 = 38

De esa manera la cantidad de maquinas de musculacion que se va a necesitar para
poder atender de manera adecuada la demanda de personas a lo largo del proyecto sera
38. En vista de que las personas con discapacidad fisica representan el 8% de nuestra
demanda, se establecido que de las 38 maquinas Unicamente 4 seran adaptadas para
personas con discapacidad fisica.

5.3.3. Determinaciéon del nimero de recursos del factor limitante

Al tener a las maquinas del area de musculacion como factor limitante del proyecto, su
cantidad, como ya se desarroll6 en el punto anterior, se determind en funcion al pico de
asistencia que se da de lunes a viernes en el horario de 19:00-20:00. Para poder determinar
cuantas maquinas de cada modelo habra dentro del area de musculacién se evalué a 7
gimnasios para saber cdmo era su distribucion. Si bien no todos los gimnasios evaluados
tienen la misma demanda ni el tamafio del local es con exactitud el mismo, todos tienen
una distribucion similar, la diferencia entre un gimnasio y otro radica Unicamente en una

pequefia cantidad de maquinas, pero el resto son las mismas y su distribucion también.
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Tabla 5.1

Distribucion de maquinas

Smar

Sporlife Body Bod $mart Body Smart Pro Valo'r
Camach Miraflore y 28 Higueret pard Surc  Camach m asumid

0 S o 0 0 0
Smith 1 1 1 1 2 1 2 1,29 1
Banca de pecho 2 2 2 2 2 2 2 2,00 2
Banca inclinada 1 1 1 1 2 1 1 1,14 1
Banca declinada 1 1 1 X X 1 1 1,00 1
t'\)giaESpa" polea 2 1 1 2 x 1 2 150 102
M. Espal. polea alta 2 2 2 3 3 2 3 243 203
M. de hombros 1 1 1 2 2 1 1 1,29 1
Jaula 1 1 X 1 X X 1 1,00 1
:\gggg')' uso (2 2 1 1 1 11 1 114 1
Multi - uso (2 piso) 1 1 1 1 2 1 1 1,14 1
M. biceps 1 1 1 1 X 1 1 1,00 1
M. triceps 1 1 1 2 1 1 1 1,14 1
M. pecho (apertura) 2 1 1 2 1 1 2 143 102
M. de pantorrilla 1 1 1 1 1 1 1 1,00 1
M. de isquio 1 1 1 1 X X X 1 1,00 1
Prensa 2 1 1 2 2 1 1 143 102
Prensa (sin discos) 2 1 1 2 2 1 1 143 102
Eétﬁl”ass'on de 4 2 2 3 s I B 2 257 203
M. de isquio 2 2 1 1 2 2 1 2 157 1lo02
Abductor/Adductor 2 2 2 2 2 2 2 2,00 2
Banca hiper. 3 1 1 1 1 1 1 1,29 1
Magq de espalda 1 1 1 2 1 1 X 1,17 1
Banco abdominal 2 2 1 1 1 2 2 157 102

Existen tres tipos de bancas, la plana, la de utilidad y la regulable; sin embargo,

esta Gltima puede cumplir el rol de la banca plana y de utilidad. Es decir, si la banca

regulable se coloca en la posicidn de 0° estaria cumpliendo la labor de una banca plana y

si se coloca en la posicion de 90° estaria cumpliendo la labor de la banca de utilidad.
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Tabla5.2
Distribucion de bancas

Sporlife  Bodytech Bodytech Smart Fit Sm'art Bodytech Smart Fit . Valor
: 28 de - Fit Promedio -
Camacho Miraflores . Higuereta Surco  Camacho asumido
Julio Pardo
Banca plana X 2 2 2 1 2 2 1,83 2
Banca regulable 4 2 2 4 3 2 2 2,71 203
Banco de utilidad 4 2 2 X 1 2 2 2,17 2
Total 8 6 6 6 5 6 6 6,14 6

Como se puede apreciar en el Sportlife de Camacho y el Smart Fit de Higuereta
no cuentan con la banca plana en el caso del primero y no cuentan con la banca de utilidad
en el caso del segundo, debido a lo explicado en el parrafo anterior. Sin embargo, la
sumatoria de ambas bancas en todos los gimnasios evaluados es muy parecida y la
proporcion que se repite en 4 de los 7 gimnasios evaluados es 2 bancas plana, 2 bancas
regulables y 2 bancas de utilidad respectivamente (En la Tabla 5.1 se ha sombreado de

color naranja los gimnasios donde se cumple esa proporcion).

En el punto anterior del presente capitulo se especifico cuél era el factor limitante
del proyecto (maquinas de musculacion) y la cantidad que se va a requerir para poder
atender la demanda de manera eficaz. Empero, no todas las maquinas del area de
musculacion estan disefiadas para trabajar el mismo musculo, es por ello por lo que se

procedera a clasificar las maquinas segun el grupo muscular al cual estén dirigidos.

Maquinas de Empuje horizontal y vertical: Este tipo de maquinas se refiere a
aquellas que tengan como proposito trabajar el pectoral y deltoides. Independientemente
del objetivo personal del cliente con este tipo de maquinas el pectoral y deltoides van a
poder trabajar perfectamente y lograr un desarrollo muscular 6ptimo. Cabe mencionar,
que dentro de este grupo se van a encontrar 2 de las maquinas adaptadas para personas

con discapacidad fisica.
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Tabla 5.3
Méaquinas de Empuje horizontal y vertical

N° Empuje horizontal y vertical  Largo (I) Ancho (a)  Altura (h) Cantidad

1 Banca de pecho 1,33 1,27 1,27 2
2 Bancainclinada 1,30 1,33 1,48 1
3 Banca declinada 1,53 1,35 1,27 1
4 Mag. pecho (apertura) 1,25 1,43 1,81 1
5 Mag. de hombros 1,53 1,43 1,63 1
6 Mag. Discap. 3 (mag. homb.) 1,53 1,43 1,63 1
7 Maq. Discap. 4 (apertura) 1,25 1,43 1,81 1

Total 8

Maquinas de Tirdn horizontal y vertical: Este tipo de maquinas se refiere a
aquellas que tengan como proposito trabajar la espalda en todos sus angulos. Maquinas
como polea alta y baja por ejemplo son de suma importancia, ya que, si no se trabaja
adecuadamente la espalda se puede producir un desequilibrio muscular, generando
problemas en la postura y que a largo plazo se puede convertir en una lesion. Segun
(Gottau, 2019), el desarrollo de una espalda rigida y trabajada es beneficioso para la
columna vertebral y evitara que aparezcan desviaciones patolégicas como la escoliosis 0
la hiperlordosis (parr. 5). Dentro de este grupo se encuentran las 2 maquinas adaptadas

restantes para personas con discapacidad fisica.

Tabla 5.4
Maquinas de Tiron horizontal y vertical

N°  Tirdn horizontal y vertical Largo (1) Ancho (a)  Altura (h) Cantidad

1 Mé4g. Espalda polea baja 1,38 0,84 2,27 1
2 Mag. Espalda polea alta 1,38 0,84 2,27 2
3 MAag. de espalda 1,33 0,87 1,81 1
4 Mag. Discap. 1 (polea alta) 1,38 0,84 2,27 1
5 Mag. Discap. 2 (polea baja) 1,38 0,84 2,27 1

Total 6

Magquinas de tren inferior: Este tipo de maquinas permitira entrenar todas las
partes de la pierna, desde los cuadriceps hasta las pantorrillas. Lamentablemente, este

grupo muscular muchas veces es dejado de lado o simplemente no se le da importancia

78



alguna, cuando deberia ser todo lo contrario. Segun (Apta Vital Sport, 2019), los
ejercicios de piernas y multiarticulares como por ejemplo la sentadilla, generan que el
cuerpo produzca una mayor cantidad de testosterona, lo cual a su vez favorece el

crecimiento muscular (parr. 9).

Tabla 5.5
Maquinas de tren inferior

N° Tren inferior Largo (1) Ancho (a)  Altura (h) Cantidad

1 Mag. de pantorrilla 1,55 0,82 1,40 1

2 Maq. de isquio. (por pierna) 1,32 1,27 1,24 1

3 Prensa 2,41 1,65 1,45 1

4 Prensa (sin discos) 2,01 1,02 1,81 1

5 Extensién de piernas 1,20 1,05 1,63 2

6 Mag. de isquiotibiales 1,66 1,00 1,40 1

7 Abductor/Aductor 1,55 0,67 1,40 2
Total 9

Maquinas de Core y brazos: Se le llama Core a los musculos que se encuentran
en la parte central del cuerpo. Por medio de las maquinas que permitan entrenar esta parte
del cuerpo cosas como el equilibrio, estabilidad o la postura mejoran de manera notoria.
Al respecto (Base Top Sport Shop, 2014), menciona que entre los beneficios de trabajar
el Core también se encuentra la disminucion de la fatiga, se logra un aumento de la
eficiencia muscular y en vista de que el gasto energético es mucho menor los
entrenamientos seran mas productivos. Con respecto a los brazos, se va a disponer de 2
maquinas, una para poder trabajar los biceps y otra para los triceps, adicionalmente el

usuario va a poder usar mancuernas o barras para trabajar ambos musculos.
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Tabla 5.6
Maquinas de Core y brazos

N° Corey brazos Largo (1) Ancho (a) Altura(h) Cantidad

1 Banca para hiperextensiones 1,55 0,82 1,40 1

2 Banco abdominal 2,41 1,65 1,45 2

3 Maq biceps 2,01 1,02 1,81 1

4 Maq triceps 1,20 1,05 1,63 1
Total 5

Multi-uso, jaula y bancas: Dentro de esta categoria hemos considerado a todas

las maquinas que pueden ser usados para trabajar mas de 1 masculo. En el caso de las

bancas, estas pueden ser usadas para hacer ejercicios de empuje vertical y horizontal, asi

como también pueden ser usados para trabajar brazos. En el caso de la jaula, entre los

ejercicios principales que se suelen realizar son la sentadilla (frontal, barra alta, barra

baja, entre otros), press de banca, poniendo una banca plana al interior de la jaula, y

finalmente dominadas. Por Gltimo, tenemos a las maquinas Multi-uso, que gracias a su

sistema de cables y poleas se puede realizar una infinidad de ejercicios. Segun (Béaez,

2018), gracias al uso de maquinas con sistema de cables y poleas, la fase excéntrica del

ejercicio se optimiza, el rango de movimiento es mayor logrando un desarrollo muscular

mas rapido y brinda un entrenamiento seguro evitando lesiones sobre todo para aquellos

gue sean principiantes.
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Tabla 5.7
Multi-uso, jaula y bancas

N° Multi-uso Largo () Ancho (a)  Altura(h) Cantidad

1 Smith 1,27 2,20 2,37 1

2 Jaula 1,10 1,00 2,15 1

3 Multi-uso 1l 4,25 0,73 2,39 1

4 Multi - uso 2 1,12 1,58 2,42 1

5 Banca plana 1,15 0,55 0,45 2

6 Bancaregulable 1,15 0,55 0,45 2

7 Banco de utilidad 0,75 0,70 0,90 2
Total 10

Para poder determinar el porcentaje de utilizacidn, se agrupo los equipos de
entrenamiento del gimnasio de la siguiente manera y se establecieron los siguientes

porcentajes de prioridad:

Tabla 5.8
Porcentaje de prioridad de equipos de entrenamiento
Equipos de entrenamiento  Proporcion

Cardiovascular 18,8%
Tren superior 52,3%
Tren inferior 16,0%
Core 12,5%
Total 100%
Tabla 5.9

Porcentaje de prioridad de equipos de entrenamiento y salon de baile
Equipos de entrenamiento  Proporcion

Cardiovascular 15,0%
Tren superior 42,0%
Tren inferior 13,0%
Core 10,0%
Salon de baile 20,0%
Total 100%

Aplicando los porcentajes de la Tabla 5.8 y 5.9 a la cantidad de asistentes por hora

del afio 2025 se obtuvieron los siguientes resultados:
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Tabla5.10

Asistentes por hora en cada grupo de equipos de entrenamiento y salon de baile

Tren

Salén de baile Total

Horario Cardiovascular superior Tren inferior  Core
6:00 - 7:00 14 39 11 8
7:00 - 8:00 16 45 13 12
8:00 - 9:00 13 35 10 10
9:00 - 10:00 9 28 7 6

10:00 - 11:00 13 34 10 10
11:00 - 12:00 16 45 13 13
12:00 - 13:00 10 28 8 6
13:00 - 14:00 20 4 4
14:00 - 15:00 18 4 5
15:00 - 16:00 24 6 4
16:00 - 17:00 24 6 4
17:00 - 18:00 11 32 9 8
18:00 - 19:00 12 34 10 10
19:00 - 20:00 18 52 14 14
20:00 - 21:00 16 44 13 13
21:00 - 22:00 13 39 10 8
22:00 - 23:00 7 20 5 4

Tabla5.11

Cantidad de méquinas de cada grupo y capacidad de Core y salén de baile
Cardiovascular Tren superior Tren inferior Core Sablg’ir;ede

16 29 9 14 26

Teniendo la cantidad de personas por hora de la Tabla 5.10 y dividiendo dichos

ntmeros sobre los de la Tabla 5.11 se obtuvieron los siguientes % de utilizacion:
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Tabla 5.12
Cantidad de méquinas de cada grupo y capacidad de Core y salén de baile

. . Tren S . .
Horario Cardiovascular superior Tren inferior ~ Core Salon de baile

6:00 - 7:00 88% 134% 122% 57% _
7:00 - 8:00 100% 155% 144% 86% 85%
8:00 - 9:00 81% 121% 111% 71% 65%
9:00 - 10:00 56% 97% 78% 43% 50%

10:00 - 11:00 81% 117% 111% 71%

11:00 - 12:00 100% 155% 144% 93%

12:00 - 13:00 63% 97% 89% 43%

13:00 - 14:00 38% 69% 44% 29%

14:00 - 15:00 38% 62% 44% 36%

15:00 - 16:00 50% 83% 67% 29%

16:00 - 17:00 50% 83% 67% 29%

17:00 - 18:00 69% 110% 100% 57%

18:00 - 19:00 75% 117% 111% 71% 62%

19:00 - 20:00 113% 179% 156% 100% 96%

20:00 - 21:00 100% 152% 144% 93%

21:00 - 22:00 81% 134% 111% 57%

22:00 - 23:00 44% 69% 56% 29%

Los horarios de los grupos de maquinas que se encuentran sombreados de color
naranja son aquellos horarios donde los usuarios van a tener que intercalar con una

persona.

5.3.4. Determinacién del nimero de los demas factores

El factor limitante del proyecto son las maquinas que se encontrardn en el area de
musculacion y que representa el area mas grande del gimnasio; sin embargo, para el

desarrollo del proyecto hay otros factores que también tenemos que tomar en cuenta.

Area cardiovascular: Dentro de esta area se han considerado 16 maquinas, 6
trotadoras, 6 elipticas, 2 escaleras y 2 bicicletas para ser mas exactos. Se establecid esa

cantidad por medio de un consenso entre los autores.

Area crossfit y Core: Dentro de esta area se encontraran pelotas, steps y

colchonetas. Se iniciard comprando una cantidad minima de cada uno de los accesorios
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mencionados y durante el transcurso del proyecto se analizara si se debe comprar una
mayor cantidad o no. En vista de que el costo de cada uno de los accesorios es mucho
menor comparado con la compra de una méaquina de musculacion o cardiovascular,

comprar una mayor cantidad de la prevista no va a representar una inversion fuerte para

el gimnasio.

Tabla 5.13

Accesorios
Accesorios Cantidad
Steps 6
Colchonetas 10
Pelotas 6
Total 22

Luego de contactar con entrenadores de las cadenas de gimnasios mas
importantes, se confirmé que para la determinacién de la cantidad de accesorios no fue
necesaria la realizacion de ningun tipo de estudio. Asi mismo, se recomendaron las
cantidades consideradas en la Tabla 5.8 y en caso durante el transcurso del proyecto se
observe gue se requiere comprar una cantidad adicional de cada uno, no habria problema

porque su costo es relativamente barato como ya se menciond anteriormente.

Area de mantenimiento y limpieza: En esta area habra 2 trabajadores de
limpieza por turno (2 turnos/dia) y dentro de este ambiente se guardaran los utensilios de

limpieza y equipos de proteccidn personal necesarios.

Recepcidn y area administrativa: Para poder atender adecuadamente cualquier
duda del cliente se ha establecido 2 recepcionistas por turno (2 turnos/dia).
Adicionalmente en esta area se encontraran las oficinas del gerente general y del jefe
comercial y administrativo, ambos seran las personas encargadas de que el negocio

cumpla con las expectativas trazadas y se encamine de manera eficaz.

Cafeteria: Este servicio sera el Unico que sera tercerizado dentro del gimnasio.
Se espera contar con 2 trabajadores dentro de la cafeteria quienes atenderan y prepararan

el pedido del cliente. Asimismo, al momento de calcular los m2 de esta &rea se considero
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como capacidad del comedor un maximo de 5 clientes. Los detalles acerca de este

servicio se explicaran mas adelante.

Area de atencion médica: Para esto se requerira de un fisioterapeuta el cual
evaluara a aquellos clientes que aceptaron que se le elabore una rutina de entrenamiento.
Unicamente se va a requerir de 1 fisioterapeuta el cual tendra un horario partido, es decir

trabajara en las horas de mayor demanda.

Salon de baile: En este ambiente se ofreceran clases de baile, para lo cual se ha
considerado Unicamente 2 profesores de baile, uno para para el horario de mayor
afluencia en la mafiana y otro para el horario de mayor afluencia en las noches. Se

establecio que la cantidad de cupos por clase de baile sera de 18 personas.

Entrenadores: Se contara en total con 5 entrenadores 2 por turno (2 turnos/dia)
y el entrenador sobrante tendran un horario partido, es decir trabajara en las horas de
mayor afluencia de la mafiana y en las horas de mayor afluencia de la noche. Los
entrenadores estaran por todas las areas de entrenamiento y, para ofrecer una correcta
atencion a los usuarios con discapacidad fisica, seran capacitados en funcién a los

siguientes temas:

e Relacion con usuarios con discapacidad fisica (monoplejia y paraplejia)

e Uso adecuado de méaquinas habilitadas para personas con discapacidad
fisica

e Orden adecuado dentro de las areas de entrenamiento

e Trabajo en equipo

Considerando lo antes mencionado, se elaboro la siguiente tabla con el personal

total requerido en el gimnasio:
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Tabla5.14

Personal requerido en el gimnasio
Personal Requerido Cantidad

Gerente General 1
Jefe Comercial y Administrativo
Fisioterapeuta

Entrenadores

Personal de Limpieza

Profesor de baile

A N M O

Recepcionistas
Total 18

5.3.5. Calculo de la capacidad de atencion

Para poder determinar la capacidad de atencién del servicio se tiene que hallar el aforo
que éste va a tener. Como ya se menciond en la parte de tamafo-tecnologia para poder
calcular el aforo y los m? de cada una de las areas, a excepcion del area de musculacion,
se hizo uso del coeficiente para el calculo del aforo (m?/persona) que se encuentra en el
Reglamento Nacional de Edificaciones y de esta manera se obtuvo la siguiente

informacion:
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Tabla5.15

Aforo de las areas del gimnasio (sin incluir area de musculacién)
Coeficiente Aforo

Area m2 (m2/persona)  (personas)

Recepcidn y area administrativa 27,9 9,3 3
Area mantenimiento y limpieza 8 8
Comedor 9,3 9,3
Area cardiovascular 73,6 4,6 16
Area crossfit y Core 16,8 1,4 12
Area de atencion médica 9,3 9,3 1
Salon de baile 41,4 1,4 26
Bario y vestidor de hombres 45 3 15
Bafio y vestidor de mujeres 45 3 15

TOTAL 276,3 90

Debido a que el coeficiente indicado en el Reglamento Nacional de Edificaciones
es referencial, los aforos de areas como la cafeteria, recepcion y/o area administrativa
pueden ser mayores. Debido a ello, y luego de haber consultado con un arquitecto, se
establecié que en el comedor puede haber hasta 7 personas (personal + clientes), en el
area de mantenimiento puede haber hasta 2 trabajadores de limpieza, mientras que en la
recepcion y area administrativa puede haber hasta 6 personas (personal + clientes). En el
area de atencién médica puede haber hasta 2 personas (personal + cliente) y finalmente
en el salon de baile puede haber 27 personas incluyendo al profesor de baile. Al momento
de calcular los m? del salén de baile se considerd 5 m? adicionales para la plataforma del

profesor.

Segun lo indicado en el punto 5.3.2, el factor limitante del proyecto sera la zona
de musculacion debido a que en esta se concentrard la mayor cantidad de personas,
especialmente en los horarios pico. Se determiné en funcion a la informacion presentada
en la Tabla 4.3 que la cantidad de personas que se van a encontrar en el area de
musculacién durante el horario pico del Gltimo afio del proyecto sera de 69 personas,

siendo esta cantidad el aforo del area de musculacion.

En funcién a todo lo explicado anteriormente el aforo o capacidad de atencién

total del proyecto seria el siguiente:
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Tabla 5.16
Aforo de las areas del gimnasio

Area

Aforo (personas)

Area de musculacion

Recepcion y area administrativa

Area mantenimiento y limpieza

Comedor

Avrea cardiovascular

Area crossfit y Core

Area de atencion médica

Salon de bailes

Bafios y vestidores hombres

Barios y vestidores mujeres
TOTAL

69

16
12

27
15
15
171

5.4. Resguardo de la calidad

5.4.1. Calidad del proceso y del servicio

La calidad tanto para un producto como para un servicio es de suma importancia, ya que

puede provocar que un cliente deje de consumir un producto o servicio y traslade sus

preferencias a favor de la competencia. Segun (Scarilli, 2015), si bien otros factores como

el precio, por ejemplo, también son importantes, el 66% de los consumidores tienden a

cambiar a la competencia debido a que la calidad del servicio al cliente no fue el esperado

(pérr. 2). Queda claro que la calidad del servicio debe ser alta y debe mantenerse a ese

nivel durante toda la vida util del proyecto, es por ello, que se va a realizar un seguimiento

y control de la calidad del servicio de manera mensual en funcion a los siguientes

parametros:

Estado optimo de las maquinas

Resultados de la rutina de entrenamiento elaborada por el gimnasio

Orden y limpieza del local a nivel general

Profesionalismo del personal del gimnasio
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e Nivel de satisfaccion del comedor

Si los parametros mencionados anteriormente se cumplen segun lo planeado, la
calidad no deberia ser un problema para el desarrollo del proyecto, sino por el contrario

se espera gue sea una fortaleza que nos diferencie de la competencia.

5.4.2. Niveles de satisfaccion del cliente

Para tener conocimiento de cudl es el nivel de satisfaccion del cliente, se planea llevar a
cabo encuestas de manera mensual. La encuesta debe ser puntual y breve, estas seran
realizadas durante la estadia del usuario en las instalaciones o enviadas de manera virtual
via correo electrénico por el recepcionista. De acuerdo con el articulo 150° de la Ley
N°29571, Codigo de Proteccion y Defensa del Consumidor, todos los locales comerciales
que presten algun servicio deben tener obligatoriamente un libro de reclamaciones, pero
adicional a ello se piensa contar con un libro de sugerencias el cual va a estar a la vista
del cliente al momento de entrar a las instalaciones. Por medio del libro de quejas, de
sugerencias y de las encuestas se obtendra informacion de mucha utilidad la cual se
procedera a estudiar, para luego poner en marcha acciones de respuesta para poder
mejorar las falencias del servicio. Una vez puesto en marcha las acciones de mejora, se
esperara hasta fin de mes para realizar una nueva encuesta a los usuarios y en base a ello
efectuar nuevas estrategias si los resultados no fueron los esperados. En caso los
resultados de la encuesta hayan sido positivos, se mantiene el plan o accion de respuesta,
al cual se le realizara un seguimiento por medio del nivel de satisfaccion del cliente. En
caso la encuesta se realice de manera presencial, esta sera realizada por el entrenador y

las preguntas a efectuar seran las siguientes:

e (Esta contento con el servicio ofrecido por el gimnasio?
e ;Del 1 al 10 qué tan probable es que recomiende al gimnasio?

e Qué considera que deberia mejorar el gimnasio?
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5.4.3. Medidas de resguardo de la calidad

Acorde a los parametros expuestos en el punto 5.4.1. se planea tomar las siguientes

medidas para asegurar un resguardo adecuado de la calidad:

Resultados de la rutina de entrenamiento elaborada por el gimnasio: En caso
el cliente haya aceptado realizar el servicio médico y se le haya elaborado una
rutina en funcion a los resultados de la evaluacion y los objetivos personales del
usuario, se tiene que realizar un seguimiento mensual para medir el cumplimiento
de las metas trazadas. De obtenerse los resultados esperados, se puede concluir
que la rutina elaborada si esta funcionando, de suceder lo contrario, Unicamente
caben 2 posibilidades. La primera es que la rutina no esta dando resultados, por
lo cual se debe realizar las modificaciones que sean necesarias. La segunda
posibilidad es que el usuario no esté alimentandose correctamente, de ser este el
caso, se le debe recomendar al usuario ir donde un nutricionista, ya que el
gimnasio no ofrece ese servicio. Si el cliente desde un inicio decidi6 entrenar por
su cuenta, no aplicaria todo lo mencionado anteriormente.

Estado 6ptimo de las maquinas: Se tiene que realizar un reporte mensual
explicando cudl es el estado de las maquinas. Si las maquinas funcionan
correctamente no se toma accién alguna; sin embargo, si se identifica una
maquina con fallas o roturas, se debe realizar el mantenimiento respectivo. Si
luego de haber realizado el mantenimiento respectivo la maquina sigue
presentando fallas al momento de su uso, se debe evaluar la posibilidad de
comprar una nueva. Para favorecer el cuidado de las maquinas y accesorios
dentro del local, se establecerd como regla dentro del gimnasio, no tirar discos,
barras 0 mancuernas. Los entrenadores se encargaran de que los usuarios

cumplan dicha normativa.
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Figura 5.6

Lista de comprobacion de estado actual de las maquinas

Estado actual de las maquinas

Encargado:
Fecha:

Aspectos a inspeccionar
(Junto con rasgos de corrosion)

¢Buen estado?

Si

No

Evidencias y/o observaciones

Trotadoras

Elipt

ica

Escaleras

Bicicletas

Smith

Banca de pecho

Banca inclinada

Banca declinada

VO[NP W|IN|—

Maq

. Espalda polea baja

10

Maq

. Espalda polea alta

Maq

. de hombros

12

Jaula

13

Mult

i - uso (2 lados)

14

Multi - uso (2 piso)

15

Maq

. biceps

16

Maq

. triceps

17

Maq

. pecho (apertura)

18

Maq

. de pantorrilla

19

Maq

. de isquiotibiales (por pierna)

20

Prensa de piernas

21

Prensa de piernas (sin discos)

22

Extension de piernas

23

Maq

. de isquiotibiales

24

Abductor/Aductor

25

Banca para hiperextensiones

26

Maq

. de espalda

27

Banco abdominal

28

Maq

. discap 1 (polea alta)

29

Maq

. discap 2 (polea baja)

30

Magqg. discap 3 (maquina hombros)

31

Maq. discap 4 (apertura)

32

Banca plana

33

Banca regulable

34

Banco de utilidad

SE DA CONFORMIDAD QUE LO INDICADO EN EL CUADRO ANTERIOR ES VERDADERO

Firma del empleado:
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e Ordeny limpieza del local a nivel general: Para lograr el cumplimiento de este
punto, la labor del personal de limpieza y los entrenadores es crucial. El personal
de limpieza se encargard de mantener limpia todas las areas del gimnasio, para
lo cual se hard uso de un programa de limpieza, el cual sera detallado méas
adelante. Con respecto al orden, los entrenadores se encargaran de que éste se de
en todas las areas del gimnasio, en especial el area de musculacién. Al igual que
en el punto anterior, se establecera como regla que el cliente debe dejar los discos,
barras 0 mancuernas en el sitio que pertenecen. Los entrenadores se encargaran

de que los usuarios cumplan dicha normativa.

Figura 5.7
Lista de control de limpieza general

Control de limpieza general

Empleado Turno

Empleado

Semana: Del al

Area de musculacién |07:00 - 08:00

Area de Crossfit y Core |08:00 - 09:00

Area Cardiovascular 09:00 - 10:00

Servicios higienicos 10:00 - 11:00

Areas administrativas |12:00 - 13:00

Salon de baile 13:00 - 14:00

Sala médica 13:00 - 14:00

A ser firmado en Ultimo dia de la semana:
SE DA CONFORMIDAD QUE LO INDICADO EN EL CUADRO ANTERIOR ES VERDADERO

Firma del empleado Fecha

Firma del empleado Fecha

e Profesionalismo del personal del gimnasio: Esto incluye desde el profesor de
baile hasta los entrenadores, todos deben ser educados al momento de interactuar

con el cliente. En el caso de los entrenadores y del personal de recepcion, ambos
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deben ser capaces de responder las dudas que pueda tener el cliente de manera
claray eficaz. Se evaluara periédicamente el rendimiento del personal.

Nivel de satisfaccion del comedor: Este tiene que ofrecer una carta variada de
alimentos y bebidas, para de esa forma ser capaz de satisfacer todas las
necesidades alimenticias que puede tener el cliente antes o luego de entrenar.
Como ya se coment0d con anterioridad este servicio se piensa tercerizar. El
comedor tendra su propio libro de sugerencias, donde el cliente podra poner aquel

alimento o bebida que le gustaria encontrar en la carta.
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Figura 5.8

Encuesta de satisfaccion del cliente sobre el comedor

[Nombre consorcio]

e Como va nuestro servicio?

Nos encontramos readlizando encuestas para
lconocer la percepcidn de nuestros clientes respecto
lal comedor. Agradeceremos su apoyo llenando la
siguiente encuesta y ddndosela a uno de nuestros
frabajadores.

Por favor, califique el servicio que ofrece el
comedor.

O O2 03 0O4 05

Pobre Excepcional

Por favor, califique la decoracion del drea.
i O2 O3 0O4 0O5

Nada ideal Ideal

El personal que lo atiende...

5Es cortés? OSi | ONo
sConoce la carta? Osi | ONo
5Es rdpido y eficiente? OSi | ONo

Por favor, califique la calidad de la comida
ofrecida.

[ 02 O3 04 05

Desabrida Deliciosa

Por favor, califique la calidad de las bebidas
ofrecidas.

O O2 03 0O4 05

Desabridas Deliciosas

> Qué tan limpio encuentra el lugar cuando lo visita?2
[ a2 O3 04 0O5

Muy sucio Muy limpio

Por favor, indique si cuenta con algun comentario
adicional.
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5.5. Impacto Ambiental

Un servicio como el gimnasio no genera ningln tipo de contaminacion al medio
ambiente; no obstante, eso no implica que no se pueda tomar ninguna medida a favor de

reducir el impacto ambiental. Debido a ello se ha decido tomar las siguientes iniciativas:

¢ Pisos de caucho reciclado: En las areas de musculacion, crossfit y cardiovascular
se hara uso de pisos de caucho reciclado. Estos mejoran la apariencia del local y
su principal finalidad es amortiguar el impacto y aislar el sonido.

e Pisos de bambu: Se hara uso de pisos de bambu en el salén de baile, el area de
evaluacion médica, recepcion y zona administrativa. EI bambu tiene una tasa de
crecimiento elevada motivo por el cual se le considera ecoldgico.

e Uso de secadores de mano: Dentro de los servicios higiénicos habré secadores
de mano para evitar el uso de papel toalla y para complementar esta medida se
establecera como regla el uso obligatorio de toalla personal.

e Tachos de basura para reciclar: Se dispondra de tachos de basura para reciclaje
de color azul para los papeles, de color amarillo para los plasticos, de color naranja
para los organicos y, por ultimo, de color verde para los desechos de vidrio.

e Bolsas de basura biodegradable: Estan hechas a base de diversos tipos de
material organico y se caracterizan por desintegrarse pasado un periodo de
tiempo. Estas bolsas serdn colocadas al interior de los tachos de basura para
reciclar.

e Grifos ahorradores: Ya sea un grifo con varilla de cierre automatico, un grifo
temporizado o uno que funcione bajo un mecanismo de deteccidn, todos permiten
disminuir el consumo innecesario de agua.

e Detectores de movimiento: Instalar un sistema de iluminacion que funcione bajo
sensor de movimiento en los servicios higiénicos, de esa manera se disminuye el

consumo de luz especialmente en los horarios de poca afluencia.
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5.6. Seguridad y salud ocupacional

Para poder identificar los posibles peligros que se pueden dar dentro del gimnasio se va

a hacer uso de la matriz IPER (Identificacion de Peligros y Evaluacion de Riesgos). Se

hard un listado de las actividades en donde puede ocurrir algin incidente y en funcion a

los resultados se tomara las medidas de control correspondientes.

Tabla5.17

Matriz IPER del Gerente General, Jefe Comercial

y Jefe Administr
c o =] =]

Tarea

Peligro

Riesgo

Riesgo

I. de capacitacio
I. de probabilida
i. de severida

I. de personas expuesta
I. de exposicion al riesg

I. de procedimientos existente

Nivel de Riesgo

Medidas de
control

Verificar orden
general dentro
del gimnasio

Cumplir labor
que implique
uso de
computadoras

Desorden

Piso
himedo

lluminacién
inadecuada

Cables en
mal estado
0 expuestos

Resbalones,
tropiezos y
caidas

Resbalones,
tropiezos y
caidas

Fatiga visual

Electrocutarse

(N
-
-

Hacer cumplir
la regla "dejar
discos barras y
mancuernas en
su sitio"

Uso de calzado
antideslizantes
y sefializacion
de piso mojado
Verificar
periddicamente
que la
iluminacién sea
la adecuada
Mantenimiento
semestral
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Tabla5.18
Matriz IPER de Entrenadores

2 8 5 28 3 9
k7 = 'S o o k=] 72}
o g 2 & = £ 2
=} - = — —_ (5] 0:
g 2 S = 8 >
= < < < 8 <1}
5] () o [ © 2]
[%] wn [+ O — (5]
@ o (&} — o T
c -E @ Q © —
25 8 g 8~
2 E - g~ S
o 3 $ 3
2z 2
Z 8 S o
a = 3
3 T Medidas de
Tarea Peligro Riesgo S Z control
Ordenar areas Traslado de Lesion por 2 1 1 5 1 5 TOL. Hacercumplirla
del gimnasio mancuernas cargar peso regla "dejar
y discos excesivo discos barras y
pesados mancuernas en
su sitio™
Lesién por 2 1 1 1 5 1 5 TOL. Hacercumplirla
caida de regla "dejar
disco o discos barras y
mancuerna mancuernas en
en el pie. su sitio"
Hacer cumplir  Carécter Agresion 2 1 1 1 5 2 10 MOD. Capacitaral
normas del violento del fisica por entrenador sobre
gimnasio usuario parte del cémo lidiar con
usuario personas
violentas
Piso Resbalones, 1 1 1 3 6 2 12 MOD. Uso de calzado
himedo tropiezos y antideslizantes y
caidas sefializacion de
piso mojado
Cumplir labor ~ Desorden  Resbalones, 2 1 1 1 5 2 10 MOD. Hacer cumplirla
como tropiezos y regla "dejar
entrenador caidas discos barras y
mancuernas en
su sitio"
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Tabla 5.19
Matriz IPER del Personal de Limpieza

£ ¢ 5 238 8 9
8 § g 8 2 £ ¢
> = = — = [
a 22 3 = g 5
= < < c &8 <1}
5] (3] o [ e} n
[%] [%2) (] O = [<5]
[5s o o — o T
c - O Q @ .
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- 9 ° @
s — 3
3 T Medidas de
Tarea Peligro Riesgo ] Z control
Limpieza de Maquinas con Sufrir cortes - M1 1 3 6 1 6 TOL. UsodeEPPs
maquinas partes filudas
Sufrir una 1 1 1 3 6 1 6 TOL. UsodeEPPs
infeccion
(tétano)
Limpieza de Piso humedo Resbalones, 1 1 1 3 6 2 12 MOD. Usode
pisos de areas tropiezos y calzado
caidas antideslizantes
y sefializacion
de piso
mojado
Limpieza de Postura forzada  Dolores 1 1 1 3 6 1 6 TOL. Posturas
bafios musculares o adecuadas
articulares
Productos Dafiar 0jo 0 1 1 1 3 6 2 12 MOD. UsodeEPPs
quimicos de quemaduras
limpieza en la piel
Exposicién a Sufrir una 1 1 1 3 6 1 6 TOL. UsodeEPPs
microorganismos infeccion
Sacar basura de  Exposicién a Sufrir una 1 1 1 3 6 1 6 TOL. UsodeEPPs
tachos del microorganismos infeccién
gimnasio
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Tabla 5.20

Matriz IPER del Fisioterapeuta

2% 5 2% ¢
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a = 3
3 T Medidas de
Tarea Peligro Riesgo - Z control
Cumplir labor lluminaciéon Fatiga visual 2 1 1 3 7 1 7 TOL. Verificar
que implique inadecuada periddicamente
uso de que la
computadoras iluminacion sea
la adecuada
Cablesen  Electrocutarse 2 1 1 3 7 3 21 IMP. Mantenimiento
mal estado semestral
0 expuestos
Tabla 5.21
Matriz IPER de Profesores de Baile
% $ [ o =] © o
7 € 2 2 3 3 7
S8 8 2 £ 5 8
g 2 T = 8 > o
X X 8 ®© J @
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& © & ©
8B E ~ g~ S
e g © x
s — 3
3 T Medidas de
Tarea Peligro Riesgo N Z control
Conectar equipo Cablesen  Electrocutarse 2 1 1 3 7 3 21 IMP. Mantenimiento
de sonido mal estado semestral
0 expuestos
Realizar clase Piso Resbalones, 1 1 1 3 6 2 12 MOD. Limpieza diaria
de baile himedo tropiezos y de la pista de
caidas baile
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Tabla 5.22
Matriz IPER de Recepcionistas
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Tarea Peligro Riesgo - Z control
Cumplir labor lluminaciéon Fatiga visual 2 1 1 3 7 1 7 TOL. Verificar
que implique inadecuada periddicamente
uso de que la
computadoras iluminacion sea
la adecuada
Cablesen  Electrocutarse 2 1 1 3 7 3 21 IMP. Mantenimiento
mal estado semestral

0 expuestos

Entre las responsabilidades del empleador se encuentran las siguientes:

¢ Brindar una copia a todo el personal del Reglamento Interno de Seguridad y Salud
en el Trabajo.

e Capacitar al trabajador sobre los posibles riesgos que pueda presentar su puesto
de trabajo y qué debe realizar o usar para evitarlos.

o Hade asegurarse que el personal cumpla con el Reglamente Interno de SST y con
todo lo explicado durante la capacitacion.

e Colocar la sefializacion de seguridad necesaria segin la NTP 399.010.1:2004 en
las diferentes areas del gimnasio.

e Elaborar un mapa con la ruta de evacuacion que se debe seguir en caso de
emergencia. Este debe ser colocado en un lugar visible para el personal y los
clientes.

o Elaborar procedimientos a seguir en casos de emergencia.

e Contar con un botiquin de primeros auxilios.
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En caso de incendios se hara uso de sistemas de proteccion pasiva y activa,
tomando como criterio que el local sera alquilado y no se contempla dentro del alcance

de este proyecto el realizar modificaciones al mismo:

e Activa:
o Extintores, considerando un total de 4 extintores, segin mapa de riesgos
y siguiendo las recomendaciones de la NTP 350.0.43-1 2011 para
ocupacion de riesgo bajo, teniendo una distancia a recorrer hacia el
extintor maxima de 9 metros (INACAL, 2011).
o Sistemas de deteccidn, alarma y extincion (dependera del local que se
alquile)
e Pasiva:
o Sefiales de emergencia como “Prohibido fumar”, “Materiales
inflamables”, botiquin.

o Salidas y escaleras de emergencia (dependera del local que se alquile)

De todo el personal del gimnasio, Unicamente los trabajadores de limpieza van a
requerir el uso de Equipos de Proteccion Personal, para lo cual se han considerado los

siguientes:

e Guantes de limpieza
e Mascarilla desechable
e (Calzado antideslizante

e Lentes de proteccién

Respecto a las medidas tomadas por el estado de emergencia a consecuencia del
COVID-19, se requerira que cada cliente y empleado, antes de ingresar al local, presente
su carné de vacunacion completo segun las Gltimas disposiciones del gobierno y esté
usando una mascarilla tipo KN95 o en su defecto una mascarilla quirirgica de tres
pliegues y encima de esta una mascarilla comunitaria (Presidencia del Consejo de
Ministros, 2022).

En lineas generales el gimnasio debe velar por la seguridad y salud de los clientes

y del personal, de esa manera se estaria realizando un correcto funcionamiento del
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servicio. Adicionalmente a lo ya comentado, el local que se va a alquilar debe cumplir
con las condiciones estructurales adecuadas. De no cumplirse todo lo mencionado en este

punto no se le otorgara la licencia de funcionamiento al gimnasio.

5.7. Sistema de mantenimiento

El mantenimiento es de suma importancia tomando en cuenta que el factor mas
importante del servicio son las maquinas del gimnasio. Por medio de la aplicacion de un
sistema de mantenimiento adecuado, se podra garantizar la disponibilidad, confiabilidad
y seguridad de las maguinas. Tomando en cuenta que las maquinas representan la mayor
inversion del proyecto, si estos no se conservan y su vida atil no se alarga, en
consecuencia, a corto plazo el gimnasio se vera en la necesidad de efectuar desembolsos

de dinero fuertes e innecesarios.

Luego de haber examinado los diferentes sistemas de mantenimiento, se concluyé
que el sistema que mejor se acopla al servicio es el Mantenimiento Preventivo. Segun
este sistema, las inspecciones y actividades de conservacion se deben programar, para de
esa forma lograr aumentar considerablemente la disponibilidad de los equipos de
entrenamiento al mismo tiempo que se evitan costos de reparacion. Se establecieron los
siguientes niveles de mantenimiento y requerimientos para las maquinas de musculacion,

cardiovasculares y accesorios del gimnasio.

Tabla 5.23

Niveles de mantenimiento de las maquinas
Niveles  Descripcion

Limpieza superficial con limpiador en aerosol
Aplicacion de limpiador y acondicionador de cuero
Lubricar

A W N

Inspeccidn general (tercero)

La lubricacién consistira en engrasar los ejes de las maquinas y cualquier otra
parte movible de esta, la cual puede ser realizada por el personal de limpieza y/o los

entrenadores. Por otro lado, en la inspeccion general se verificara el estado de las cintas
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y reemplazarlas de ser requerido, se reemplazaran almohadillas de cuero en caso estén

rasgadas y/o en mal estado, se comprobara el estado de los pesos y se verificara cualquier

otro aspecto que difiera frente a una maquina nueva y que pueda afectar su usabilidad y

seguridad.

Tabla5.24

Requerimiento de maquinas de musculacion

Maquinas de musculacion

Diario

Semanal

Bimestral
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Prensa (sin discos)
Extension de piernas

Mag de isquio
Abductor/Aductor
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Magq de espalda

Banco abdominal
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Tabla 5.25
Requerimiento de maquinas cardiovasculares y accesorios

Maquinas cardiovasculares Diario  Semanal Bimestral
1 Trotadoras 1 3 4
2 Eliptica 1 3 4
3 Escaleras 1 3 4
4 Bicicletas 1 3 4
Accesorios Diario  Semanal  Bimestral
1 Rack de mancuerdas 1 4
2 Rack de barras 1 4
3 Rack de discos 1 4
4 Barras Z 1 4
5 Barras olimpicas 1 4
6 Mancuernas 1 4
7 Steps 1 4
8 Colchonetas 1 2 4
9 Pelotas 1 4

En el caso de los pisos de todas las areas y los objetos que pueda haber en areas
administrativas como escritorios, sillas, entre otros, se ha considerado los siguientes

niveles de mantenimiento y requerimientos.

Tabla 5.26

Niveles de mantenimiento de piso, espejos y otros
Niveles Descripcion

1 Limpieza superficial con limpiador en aerosol o sacudidor
2 Limpiar con aspiradora y escoba

3 Trapear

4 Limpieza profunda (desinfeccion)
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Tabla 5.27
Requerimiento de piso, espejos y otros

Otros Diario Semanal

Espejos 1

Pisos 2 3
Sillas

Escritorios

Equipos electronicos
(computadoras, etc.) 1

6 Bafos 4 3

O W N -

El personal de limpieza debe tener claro los niveles y requerimientos de

mantenimiento explicados. Asimismo, se debera seguir y cumplir el siguiente horario

semanal.

Tabla 5.28
Horario de limpieza

Horario L M Mi J Vv

Sabado

Domingo

6:00 - 7:00

Sede cerrada

7:00 - 8:00 Area de musculacion
8:00-9:00 Avrea crossfit y Core Avrea de musculacion Area de musculacion
9:00 - 10:00 Avrea cardiovascular Area crossfit y Core Area crossfit y Core
10:00 - 11:00 Servicios higiénicos Avrea cardiovascular Avrea cardiovascular
11:00 - 12:00 Refrigerio Servicios higiénicos Servicios higiénicos
12:00 - 13:00 Areas Adm. y recepcion Refrigerio Refrigerio
13:00 - 14:00 = Sal6n de baile y Sala médica Areas Adm. y recepcion Areas Adm. y recepcion

Dejar todo listo para el Salon de baile y Sala Salon de baile y Sala
14:00 - 15:00 siguiente turno médica médica

) Dejar todo listo para el Dejar todo listo para el

15:00 - 16:00 Area de musculacion siguiente turno siguiente turno
16:00 - 17:00 Avrea crossfit y Core
17:00 - 18:00 Avrea cardiovascular
18:00 - 19:00 Servicios higiénicos
19:00 - 20:00 Refrigerio ] ]
20:00 - 21:00 Areas Adm. y recepcion Cierre de sede Cierre de sede
21:00 - 22:00 | Saldn de baile y Sala médica

Dejar todo listo para el
22:00 - 23:00 siguiente turno

Sede cerrada

Adicional a lo ya mencionado, los entrenadores diariamente deben realizar una

inspeccion visual del estado de las maquinas al igual que los trabajadores de limpieza al
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momento de limpiarlas. Si bien se ha establecido que la inspeccion general por parte del
tercero se realice de manera bimestral, puede darse el caso de que una maquina presente
fallas o averias antes de la inspeccién programada. En caso se observe algun tipo de fallo
0 averia el entrenador o trabajador de limpieza debe informar inmediatamente al area
administrativa. El recepcionista se comunicara con el servicio tercerizado de
mantenimiento para programar una cita lo antes posible. Finalmente, el entrenador
colocara un letrero en la maquina que requiera mantenimiento que diga “Maquina fuera
de servicio” para que ningun afiliado la use hasta que sea arreglada por el tercero. A
continuacion, se presentara ejemplos de fallas o averias las cuales deben ser notificadas

en caso se observen en las maquinas:

e Pintura excesivamente desgastada

e Holgura en los cables (no debe haber movimiento libre)
e Movimiento libre en conjunto de levas

e Mal estado de los agarres

e Oxidacion de los cables de nylon

e Poleas rotas

5.8. Programa de operaciones del servicio

5.8.1. Consideraciones sobre la vida util del proyecto

Si bien en capitulos precedentes se considera una duracion de hasta 5 afios para el
proyecto, creemos que de lograr una gran acogida por personas con Yy sin discapacidad
fisica nos permitiria desarrollar con la implementacion de una nueva sede o la expansion

de la ya dispuesta.

Otro punto para tener en cuenta es que el mercado de los centros de entrenamiento
se ha encontrado en crecimiento tanto por parte de la demanda como de la oferta por lo
que, como se ha venido mencionando en capitulos anteriores, es esencial enfocarse en la

promocion del proyecto.
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5.8.2. Programa de operaciones del servicio durante la vida util del proyecto

El servicio de este proyecto sera el de ofrecer un centro donde personas podran comprar
una membresia por 1, 3, 6 0 12 meses; la cual les daré acceso ilimitado a la sede para
poder hacer uso de las maquinas de entrenamiento en las 3 zonas disponibles (De
musculacién, Cardiovascular y Core), reservar clases de baile por horarios y citas
meédicas, hacer uso de la cafeteria, de los bafios y duchas, de un area con maquinas
adaptadas para discapacitados y de entrenadores capaces de asesorar y resolver las
necesidades de los clientes. Para determinar un programa de operaciones eficiente, se han

tomado en consideracion lo siguiente:

El centro de entrenamiento contara con un horario de atencién a partir de las 06:00
horas hasta las 23:00 horas. La apertura sera llevada a cabo por el recepcionista, quien
dispondra de las llaves para el local, y el cierre sera realizado también por los
recepcionistas del turno. Ambos cumpliran la labor de abrir o cerrar las cerraduras con
Ilave y de prender o apagar el sistema de vigilancia. Cabe mencionar que es posible que
la apertura o cierre puedan darse un tiempo antes o después respectivamente, la primera
puede ser por la temprana asistencia del recepcionista y la segunda podra ser por una

demora en la salida de algun cliente o del personal de limpieza.

Respecto a las clases de baile, el profesor encargado contara con horarios de clase
cada hora entre las 06:00 y 09:00 horas para el turno de la mafana y entre las 18:00 y
21:00 horas para el turno de la noche. Se contara con un solo salén, el cual dispone de un
estrado para que el mismo pueda dar clases correctamente, es decir, que todos los
asistentes puedan ver sus movimientos. Por otro lado, se tiene al fisioterapeuta, cuya
funcién es tomar las medidas fisicas de los usuarios, sus objetivos especificos, calcular
sus indicadores corporales y registrar esta informacion en la base de datos, para que luego
de ello, el entrenador asignado proceda a elaborar la rutina de entrenamiento. Este contara
con un horario de 07:00 a 11:00 horas y de 18:00 a 22:00 horas. Para ambos servicios, se
considero este horario debido a que coinciden con las horas pico del gimnasio y, como se

menciono en un punto anterior, en caso el cliente desee reservar en un horario que ya se
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encuentra al tope de su capacidad, se le ofrecera un cupo una hora antes y después de la

deseada o cualquier otro que sea mas cercano.

El rol de los entrenadores serd de movilizarse por las areas de musculacion,
cardiovascular y Core guiando a los clientes en las formas de realizar los diversos
ejercicios disponibles en caso estos lo deseen. Adicionalmente a esto, guiaran a los
nuevos clientes explicandoles sus rutinas provisionales y adaptandolas en base a sus
necesidades. Estos tendrén presencia a lo largo de todo el dia con el fin de no dejar sin
atender a algun cliente.

Al determinar el nimero de personas a atender, ademas de ser muy variable,
dependera significativamente de las horas del dia. Se pudo determinar por medio de
informacion obtenida del personal de un gimnasio lider del mercado que las horas de
mayor afluencia se dan en tres momentos del dia. La primera durante las 6:00-8:00 am,
donde normalmente suelen ser personas que prefieren entrenar antes de ir a su centro de
trabajo. El segundo pico se da durante las 11:00 am-12:00 pm y finalmente el tltimo pico
sucede durante las 19:00-20:00 pm, donde normalmente suelen ser usuarios que asisten
luego de finalizar su jornada laboral. Segun el gréfico ya indicado en el punto “Relacion
tamafio — tecnologia”, la mayor cantidad de asistentes se da durante las 19:00-20:00 pm
y es en base al nimero de asistentes al afio 2025 se realizaran los calculos que

correspondan.

Al momento de determinar que maquinas debian haber dentro de las instalaciones se
buscé acercarse lo mas posible a las proporciones que manejan los lideres del mercado.
Si se toma nuevamente la asistencia en la hora pico al afio 2025 para la zona de
musculatura (69) y se compara con el nimero de maquinas en esta misma area (38), se
determina que casi la mitad de los asistentes podra entrenar sin la necesidad de intercalar

la maquina que esté usando con otra persona.

Finalmente, respecto al tiempo que permanece una persona por maquina, segun
numerosas visitas en el pasado a centros de entrenamiento, se puede aproximar que una
persona puede llegar a usar una maquina en promedio entre 7 a 10 minutos considerando

que hara una rutina de 3-4 repeticiones y tomara descansos entre estas.
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5.9. Requerimiento de materiales, personal y servicios

5.9.1. Materiales para el servicio

Entre los materiales requeridos para poder ofrecer el servicio se encuentran los siguientes:

Productos de limpieza: Siendo el gimnasio un lugar donde las maquinas son
compartidas, es de suma importancia que las maquinas se mantengan limpias y
desinfectadas. Para lograrlo, se requerira el uso de insumos como lejia, alcohol, limpia
vidrios, desinfectantes, silicona liquida, saca sarro para bafios, detergente, saca grasas,
limpia maydlicas entre otros. Como accesorios de limpieza se requerira el uso de toallas,
trapos de limpieza, escobas, escobillones, pafios, trapeadores, bolsas de basura y guantes
de goma.

Extintores: Para este punto, se optd por usar extintores de polvo universal
(quimico seco) ya que son efectivos contra fuegos clase A (madera, carton, papel, etc.),
clase B (ceras, grasas, alcohol, etc.), clase C (acetileno, metano, gas natural, etc.) y son
de amplia disponibilidad en el mercado. Se decidi6 omitir los fuegos clase D ya que no
habra presencia de metales capaces de iniciar un incendio (como el potasio o el litio).
Estos extintores seran colocados en zonas visibles y seran faciles de alcanzar en caso de
emergencias, cabe mencionar que los mismos cuentan con fechas de expiracion por lo

que se debera realizar su reemplazo uno o dos meses antes de la misma.

Mantenimiento: Se requerira un juego de herramientas (el cual incluye
destornillador, alicate, martillo, entre otros), aceite multiusos, escaleras plegables y

repuestos simples como focos de luz, tornillos, entre otros.

Bafios y duchas: Para su uso, es necesario el uso del kit de herramientas ya
mencionado, adicionando accesorios de plomeria. Respecto a las duchas, se requerira de
dos termas eléctricas de 120 litros para poder satisfacer la necesidad del cliente,
considerando que una ducha en promedio usa aproximadamente 60 litros de agua (Home
Water Works, 2016).
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5.9.2. Determinacion del requerimiento de personal de atencion al cliente

Todos los puestos de trabajo a excepcion del gerente general y del gerente comercial y
marketing deberan pasar por un proceso de seleccion que sera llevado a cabo por ambos
gerentes. Los requerimientos y funciones de cada uno de los puestos seran colocados en
anuncios de periodicos y paginas web para de esa manera poder captar la mayor cantidad
de postulantes y poder seleccionar al mas indicado. Finalizado el proceso de seleccion y
realizada la contratacion los nuevos miembros de la empresa pasaran por un periodo de
prueba. Segun (Puntriano, 2019) gracias al periodo de prueba la relacién laboral entre el
empleador y el nuevo trabajador se optimiza y permite una valoracion de ambas partes
(pérr. 1). Los requerimientos y las funciones del personal que estaran en contacto directo

con los afiliados seran los siguientes:

Recepcionista

Requerimientos:

Estudios de Hoteleria y Turismo, Administracion o a fines.

Experiencia minima de 1 afio en puestos de atencion al cliente y manejo adecuado

de facturacion.

Conocimiento de Office a nivel basico.

Disponibilidad para trabajar en Santiago de Surco.

Disponibilidad para trabajar en los siguientes turnos:
o Mafana:
Lunes a viernes de 6:00 — 15:00
Séabados de 8:00 — 17:00
o Tarde:
Lunes a viernes de 14:00 — 23:00
Domingo de 8:00 — 17:00

Funciones:

e Control de ingreso de usuarios u otros al local.
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Resolver dudas y atender a los clientes antiguos.

Atender y brindar informacién detallada a los potenciales clientes.

Apertura y cierre del local.

Manejo del botiquin de primeros auxilios.

Manejo del libro citas (servicio médico) y lista de cupos (clase de baile).
Contactar con el cliente en caso su programa de entrenamiento se haya vencido
para que este pueda reservar una nueva cita médica.

Atender quejas de los clientes.

Solucionar de manera pacifica, con el apoyo de los entrenadores de turno, los
posibles altercados que se pueden presentar dentro del local.

Atender las llamadas que ingresen a la linea telefonica del gimnasio.

Enviar encuestas de nivel de satisfaccion via correo electronico a los clientes.

Entrenadores
Requerimientos:

Estudios de Educacion fisica o Entrenador Personalizado.
Experiencia minima de 1 afio en centros de entrenamiento o posiciones similares.
Conocimiento general del uso de equipamiento de gimnasio.
Disponibilidad para trabajar en Santiago de Surco.
Disponibilidad para trabajar en los siguientes turnos:
o Mafana:
Lunes a viernes de 6:00 — 15:00
Sabados de 8:00 — 17:00
o Tarde:
Lunes a viernes de 14:00 — 23:00
Domingos de 8:00 — 17:00
o Horario partido:
Lunes a viernes: 7:00 — 12:00 y 17:30 — 22:00
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Funciones:

Elaborar rutina de entrenamiento por medio de la informacion proporcionada por
el fisioterapeuta.

Velar por el orden los equipos de entrenamiento y asegurarse de que los clientes
dejen en su lugar discos, barras, mancuernas o cualquier otro implemento de
entrenamiento.

Explicar a los usuarios su rutina de entrenamiento.

Ayudar a los clientes en caso requieran apoyo al momento de realizar un ejercicio.
Aclarar dudas que puedan tener los clientes sobre como realizar correctamente un
ejercicio o sobre todo aquello que esté ligado al entrenamiento.
Independientemente de que el usuario haya decidido tener una rutina con el
gimnasio o no, en caso el entrenador observe gue el usuario esta realizando mal
un ejercicio, este se encuentra en la obligacion de ensefiarle la forma correcta de
ejecutarlo.

Solucionar de manera pacifica, con el apoyo de los recepcionistas de turno, los
posibles altercados que se pueden presentar dentro del local.

Asegurarse de que los clientes no tiren al suelo discos, barras, mancuernas o
cualquier otro implemento de entrenamiento.

Realizar cada hora un conteo de la cantidad de personas presentes en las diferentes
areas del local.

Reportar a la administracion fallas o averias que se puedan presentar en los
equipos de entrenamiento.

Informar a la administracién en caso se identifiquen clientes problematicos que
no acatan las reglas del gimnasio.

Realizar encuestas a los afiliados para medir el nivel de satisfaccion.
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Personal de limpieza

Requerimientos:

Estudios escolares completos.
Experiencia minima de 1 afio en puestos de limpieza de locales comerciales o
posiciones similares.
Competencias: Respeto, honestidad, puntualidad y concentracion.
Disponibilidad para trabajar en Santiago de Surco.
Disponibilidad para trabajar en los siguientes turnos:
o Mafana:
Lunes a viernes de 7:00 — 15:00
Séabados de 8:00 — 16:00
o Tarde:
Lunes a viernes de 15:00 — 23:00
Domingos de 8:00 — 16:00

Funciones:

Limpiar las diferentes areas del gimnasio en base al horario de limpieza elaborado.
Reportar a la administracion fallas o averias que se puedan presentar en los
equipos de entrenamiento.

Reportar a la administracion fallas o averias que se puedan presentar dentro de los
servicios higiénicos.

Reposicién de materiales como papel higiénico y jabon liquido cuando los
servicios higiénicos lo requieran.

Hacer uso de los EPPs brindados por la empresa.
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Fisioterapeuta

Requerimientos:

e Técnico o licenciado en terapia fisica.
e Experiencia minima de 1 afio en puestos similares dentro de centros de
entrenamiento, centros de terapia fisica o posiciones similares.
e Conocimiento de Office a nivel basico.
¢ Disponibilidad para trabajar en Santiago de Surco.
¢ Disponibilidad para trabajar en el siguiente horario:
o Horario Partido:
Lunes a viernes de 7:00 — 11:00 y 18:00 — 22:00
Sabados y Domingos de 9:00 — 13:00

Funciones:

e Realizar evaluacion médica al usuario que haya reservado cita.

e Manejar el Software Médico, lo cual implica las siguientes responsabilidades:
actualizar la base de datos del usuario, construir las historias clinicas, elaborar el
programa de entrenamiento de la mano con el entrenador y asignar nuevas citas.

e Revisar de manera semanal los diferentes programas de entrenamiento para
identificar aquellos que estén vencidos, luego se informa a los recepcionistas para
que se contacten con el cliente y agenden una nueva cita médica.

¢ Archivar los formatos de clasificacion de poblacion y evaluacién médica en la
carpeta de historia médica de cada usuario.

e Controlar y motivar a los usuarios a que realicen evaluaciones médicas de manera
mensual.

¢ Realizar un trabajo de campo para el seguimiento y control del cumplimiento de
los objetivos de cada uno de los usuarios que hayan realizado su evaluacién

médica.

Los requerimientos y funciones de ambos gerentes seran detallados durante el

desarrollo del capitulo VI.
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5.9.3. Servicios de terceros

Para el proyecto, sera necesaria la contratacion de técnicos especializados para el
mantenimiento de los equipos de entrenamiento, con una frecuencia de contratacion
bimestral segun lo indicado en puntos anteriores, sea eléctrica, mecanica, accesorios y/o
pisos. Su labor consistird en presentarse en el centro de entrenamiento cuando se le
indique y el nmero de técnicos a presentarse sera en base a el tipo de maquina a hacérsele

mantenimiento:

Tabla 5.29
Ndmero de maquinas por tipo
Estructurales Con cable
Banca de pecho Magq. Espalda polea baja
Banca inclinada Magq. Espalda polea alta
Banca declinada M4gq. Discap. 1 (polea alta)
Mag. de pantorrilla Mag. Discap. 2 (polea baja)
Banca para hiperextensiones M4gq. de isquio. (por pierna)
Banco abdominal Prensa (sin discos)
Jaula Abductor/Aductor
Banca plana Extension de piernas
Banca regulable Mag. de isquiotibiales
Prensa Magq biceps
Smith Magq triceps
Banco de utilidad Ma4gq. pecho (apertura)

Mag. de hombros
Mag. Discap. 3 (mag. homb.)
Mag. Discap. 4 (apertura)
Mag. de espalda
Multi - uso 1
Multi - uso 2

A estas 30 maquinas se les adiciona un total de 16 maquinas cardiovasculares y
accesorios (descritos en el capitulo 5.7), lo cual equivale a un total de 46 maquinas a
hacerse mantenimiento donde los accesorios solo requieren de actividades de corta

duracion. En base a esto, se determinO que el nimero de técnicos de mantenimiento
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dependerad altamente del numero de maquinas a hacerse mantenimiento y de la
disponibilidad de la empresa a ser contratada, aunque, segin experiencia propia, en la

mayoria de las ocasiones se es necesario no mas de dos técnicos en una sola visita.

Respecto a la cafeteria, se publicara un anuncio indicando la necesidad de un
consorcio que pueda ofrecer alimentos y bebidas a los clientes. Este sera evaluado,
examinando sus procedimientos, variedad de ofertas y precios. Una vez se elija un
consorcio, se le dara la oportunidad de rentar el espacio para que este pueda obtener
ingresos dentro del horario que desee siempre y cuando el gimnasio se encuentre

operacional.

Finalmente se tiene a los profesores de baile, los cuales recibiran recibos por
honorarios, no estaran sujetos a los beneficios de planilla y tendran que cumplir los

siguientes requerimientos:

e Estudio técnico o certificado como instructor de baile.
e Experiencia minima de 1 afio en puestos similares dentro de centros de
entrenamiento, centros de baile o posiciones similares.
e Disponibilidad para trabajar en Santiago de Surco.
e Disponibilidad para trabajar en los siguientes turnos:
o Mafana:
Lunes a viernes de 7:00 — 10:00
Sabados de 9:00 — 12:00
o Tarde:
Lunes a viernes de 18:00 — 21:00
Domingos de 9:00 — 12:00

Y cumplir las siguientes funciones:

¢ Brindar clases de baile de forma dindmica a los clientes que hayan reservado cupo.

¢ Reportar fallas o averias que se puedan presentar dentro del salén de baile.

¢ Resolver todo tipo de dudas que pueda tener el cliente en funcion a las clases de
baile.
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e Asegurar un ambiente calido y de comparierismo entre los clientes durante el

desarrollo de la clase de baile.

5.9.4. Otros: energia eléctrica, agua, gas

Energia eléctrica: Para este punto, se tomaran en cuenta el uso de las maquinas que
requieran electricidad (maquinas del area cardiovascular), se hara una estimacion del
consumo eléctrico por parte de las computadoras para finalmente calcular el

requerimiento de iluminacion para el local

Respecto a la terma eléctrica, las mismas en su gran mayoria cuentan con una
eficiencia eléctrica de A o B posicionandolas como altamente eficientes y respecto a las
maquinas como caminadoras 0 escaleras estacionarias, su consumo energético depende

mucho de la potencia que aplique el cliente al momento de usarla.

Respecto a la estimacion del consumo eléctrico de las computadoras, se optd por
implementar laptops ya que las mismas cuentan con un menor consumo Yy mayor
eficiencia y versatilidad que una computadora de escritorio. Ademas, el consumo de la
primera puede llegar a ser de 200 watts por hora mientras que, para la segunda, su
consumo puede llegar a los 350 watts por hora (Keep.services, 2018). Cabe mencionar
que, si bien las laptops presentan mayores beneficios desde este punto de vista, las

mismas son mas dificiles de reparar y tienden a tener una vida util ligeramente mas corta.

Finalmente, respecto a la iluminacién del local, segun el Reglamento Nacional de
Edificaciones (Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento, 2006) este proyecto
caeria en la calidad B la cual indica “tareas de exigencia y grado de concentracion
normales y cierto grado de movilidad para el trabajador” y especificamente en la
categoria de “Centros de ensefianza, gimnasios” con una luminancia en servicio de 500
lux. Para el calculo del nimero de fuentes luminosas se usaré el método de las cavidades
asumiendo condiciones ideales, es decir, sin considerar absorcion de luz por paredes,

pisos, altura, desgaste de lamparas, limpieza de fuentes, reflexiones, etc.
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I_N1xN2xL
B A

N1: Numero de fuentes luminosas (lo que se desea hallar)
N2: Numero de l&mparas por fuente luminosa

L: Lamenes por lampara

A: Area

I: lluminacion

Previamente a la realizacion del célculo, cabe indicar que el tipo de fuente a usarse
sera de LEDs prismaticos, que contara con dos lamparas por fuente luminosa para lograr
iluminar aproximadamente 264,1 m? destinados a las &reas de musculacion,
cardiovascular, Core y comedor segun capitulos anteriores. Se opt6 por el uso de LEDs
en lugar de las fuentes fluorescentes debido a su mucho mas larga vida atil y su mayor
eficiencia en consumo eléctrico (Payne, 2018) pero este tiene como desventaja un mayor

costo inicial, el cual es compensado ampliamente por su duracion.

ol N1x 2 x1900
n 2641

Figura 5.9
Tipo de fuente luminosa LED a ser usada

R0 0 00 0 0 0 O 0 0 0 0 O O 0 o e o e -

Nota: (Sodimac, 2020)

Aplicando el método, este nos indica que se tendria que implementar un total de
35 fuentes luminosas para lograr los 500 lux establecidos por el Ministerio de Vivienda.
Finalmente, respecto a la iluminacion para las demas areas, se determind lo siguiente
usan el mismo método con el mismo tipo de fuente. Cabe mencionar que para el célculo

no se tomo en cuenta el comedor debido a que se encuentra adjunto al area de
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musculacion y que el numero de fuentes resultante debera ser aproximado al nimero

entero mayor.

Tabla 5.30
Fuentes luminosas por area

Area m? Calidad Luminancia Nro. Fuentes
Médica 9,3 B 500 2
Barios 90 C 300 8
Recepcion 27,9 C 300 3
Mantenimiento 9,3 C 200 1

Agua: Su consumo sera considerado como gasto variable ya que su costo puede
fluctuar mucho dependiendo del uso que se le dé por parte de los clientes. Entre los
objetos que usan agua se encuentran inodoros, duchas, bebederos y cafios. La empresa
encargada del servicio (SEDAPAL) basa sus tarifas en base al consumo en metros

cubicos al mes.

Gas: Se hara uso de este material principalmente para la cafeteria, la cual sera

tercerizada a una empresa y el consumo de este recurso sera manejado por ellos mismos.

5.10. Soporte fisico del servicio

5.10.1. Factor Edificio

A continuacién, se procedera a describir las caracteristicas que debe tener el local a ser

alquilado:

Estudio de Suelos: El local donde se encuentre deberd tener una base cementada
y una capacidad de soportar cargas repartidas de 4kPa o 400 kgf/m? (Norma E.020 -
Cargas, 2006) ya que se planea incluir maquinas que pueden llegar a pesar méas de 150
kilos y, aunque se prohibira realizar en las instalaciones, se desea soportar el peso en caso

los clientes tiren o lancen al suelo las pesas y/o barras que se encuentren cargando.
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Niveles y pisos: Se planea que el local, por su espacio, permita facil traslado de
los equipos y que las personas con discapacidad fisica puedan movilizarse sin
restricciones o sin desperdiciar tiempo. Respecto a los pisos, la base serd de cemento y
recubierta con losetas de goma antideslizantes 0 madera barnizada segun corresponda el

lugar (explicado a mayor detalle en punto posterior).

Vias de circulacion: El local contara con todas las sefializaciones de seguridad
requeridas por la municipalidad, entre las cuales se incluyen las de extintores de facil y
rapido acceso, salidas de emergencia, sensores de humo y luz de emergencia. Ademas,
se dispondra de espacio suficiente en la mayoria de los pasillos para el transito de
personas que requieran el uso de silla de ruedas. Estos pasillos seran de doble sentido y
designados por medio de cintas adhesivas amarillas fosforescentes a sus lados con el fin
de demarcar los limites de las diferentes areas del local e informen al cliente de los limites

gue no debe traspasar por su seguridad.

Paredes y columnas: Estas podran ser de cemento con refuerzos longitudinales
de acero con el fin que puedan soportar el peso por m?> mencionado anteriormente.
Ademas, en caso el local no cuente con la separacion adecuada, es decir, no se cuente con
un ambiente suficiente para implementar una sala de baile, se implementaran paredes de
drywall a excepcion de los bafios, donde se debera erguir paredes de cemento recubiertas
con mayolicas o del mismo material del edificio a fin de evitar la propagacién de hongos
y humedad.

Luminaria: Adicional a la mencionada anteriormente, el local debera contar con
ventana de vidrio que permitan el paso de luz natural y permitan vista al exterior. Esto es
con el fin de no dar una sensacion al cliente de estar encerrado y da la apariencia de que

se esta en un local mucho mas grande de lo que es.

Bafos: El area designada para bafios debera contar con tuberias directas hacia el
desagiie y multiples salidas de agua para la implementacién de inodoros, duchas y
lavamanos de los cuales, se dispondra al menos uno de cada uno para uso de personas
con discapacidad fisica siguiendo lo indicado en la Norma técnica Peruana A.120,
manteniendo un diametro de 1,50 metros para libre manejo de silla de ruedas (Ministerio
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de Vivienda, 2019). Adicionalmente, se instalaran termas con el fin de brindar una salida

de agua caliente.

Ventanas: El local no contar con ventanas abatibles o corredoras debido a que
pueden ser un riesgo para alguien que se reshale o se encuentre caminando por la zona.
En ese sentido, se ha optado por implementar ventanas de apertura pivotante o deslizantes
con eje horizontal ambas en una elevacién de 1,80 metro como minimo del piso. Cabe

mencionar que este no es un requerimiento estricto o limitante al momento de elegir la

ubicacion.
Figura5.10
Tipos de ventanas
—
‘ “7!;;/1_‘ =
g
l
Abatible de giro Vertical Deslizante de eje horizontal

Corredera Elevadora Corredera oscilo-paralela Plegable

Nota: (Ovacen, 2018)

Ascensores: En caso el local se encuentre en un primer piso, no sera necesario su
uso. Si el local fuera a encontrarse en un segundo piso 0 mas elevado, la presencia de
ascensor es un requerimiento estricto debido a que, sin él, el acceso de personas con
discapacidad fisica al local se veria muy limitado. Cabe mencionar que el area (til del

ascensor para transportar personas dependera totalmente de la ubicacion a determinarse.

Area para almacenamiento y limpieza: Debera tenerse un espacio adecuado
para el almacenamiento de herramientas para uso de los empleados, como por ejemplo

escobas, trapos, un cafio para su limpieza, los productos de limpieza antes mencionados,
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herramientas de mantenimiento reactivo, etc. También se tiene planeado, con el fin de

lograr optimizar el espacio, usar este almacén como cuarto de limpieza.

5.10.2. El ambiente de servicio

Al entrar al edificio, el cliente sera recibido por la recepcion donde se atenderan las
necesidades de clientes nuevos y vigentes habiendo un escritorio alto, folletos
informativos, se mostrara el logo del gimnasio en la pared y contard con asientos de
espera. Luego de pasar la recepcion, se procederd al area de musculacion donde se
encontrardn maquinas de triceps, biceps, poleas, bancas, mancuernas, discos, barras y
demas, incluyendo una zona dentro de esta para el uso de personas con discapacidad fisica
los cuales contaran con méaquinas que se adapten a sus necesidades. Dentro también de

esta area se encontrard la cafeteria, la que contara con bancas y un mostrador.

Posteriormente se encontrara el area cardiovascular donde se podra hacer uso de
las trotadoras, las maquinas elipticas y de las escaleras y bicicletas estacionarias junto
con el &rea de crossfit y Core, la cual incluira colchonetas, pelotas y steps. También se
encontrara el area de atencion médica, que cuenta con un escritorio, balanza, una laptop

y sillas de espera.

Finalmente, al otro lado del local, se encontrara el salon de baile que tendra un
piso de bambu, un area elevada para el instructor, equipo de sonido, steps y espejos a lo
largo de todas las paredes. También se encontraran los bafios para hombres y mujeres y
el area de mantenimiento y limpieza que contara con un cafio de agua y estantes para

guardar los insumos e implementos.

El local contard con masica a un volumen medio, con el fin de brindar un sonido
de fondo a las personas que entrenan y no hayan traido auriculares propios y el volumen
medio con el proposito de no aturdir a los clientes considerando que un gimnasio, en
promedio, registra un nivel de 100 decibeles lo cual puede ocasionar pérdida de la
audicion permanente (Hear it, 2016). Las paredes estaran pintadas de un color gris oscuro

con acabados en mate ya que no genera brillo o reflexiones y es uniforme a lo largo de
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toda la pared, por lo que, si llegara a hacerse dafio a la pared con un implemento, este

seria casi imperceptible.

5.11. Disposicion de la instalacion de servicio

5.11.1. Disposicion general

Para la disposicion del local, se ha usado los analisis relacional y matricial para optimizar

la distribucion de las areas con el fin de determinar visualmente qué &reas deben

encontrarse cerca y cuales deben permanecer alejadas una de otra optimizando la

distribucién.

Figura 5.11
Diagrama relacional

O 1. Area de musculacion

- 2. Comedor

3. Area de mantenimiento y limpieza

4. Recepcion y area administrativa

5. Area cardiovascular

O 6. Area de crossfit y core

- 7. Area de atencion medica y nutricional

O 8. Salon de baile

- 9. Bafio de hombres

A 10. Bafio de mujeres
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Tabla 5.31
Tabla diagrama relacional

A E | 0O X XX
1-4 56 3-8 19 1-3 34
2-4 39 1-10 4-8 2-3
1-2 3-10 3-5 49 3-7
6-7 89 6-9 4-10
5-7 810 36 29
9-10 25 2-10
6-10
5-9
2-6
1-5
5-10
2-7
1-6

Figura 5.12
Diagrama relacional de actividades

Respecto a las maquinas, se hizo el uso del método de Guerchet el cual permite
calcular las areas de uso y separacion de maquinas aplicando los siguientes conceptos:
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Superficie estatica (Ss): Se le determina al area de la maquina que va a ocupar

fisicamente y sus extensiones.
Ss = Largo (I)x Ancho (a)

Superficie de gravitacion (Sg): Es el area que sera utilizada por el cliente al
momento de hacer uso de la maquina. Se determina por medio de la multiplicacion de la
superficie estatica con el numero de lados por los que podréa ser utilizada, es decir, un

unico lado.
Sg = SS x Nimero de lados (N)

Superficie de evolucién (Se): Es el area que se reserva para el libre movimiento
de los clientes en caso requieran realizar ajustes a la maquina en areas no designadas por

las superficies estaticas y de gravitacion.
Se=(Ss+Sg)xK

Para su determinacion, se requiere un coeficiente de evolucion el cual se obtiene
con lo siguiente y resultando en un valor de 0,49 al recopilar informacién mencionada en

capitulos anteriores.

. 2(Ssxnxh)
Altura ponerada elementos moviles (Hyy) = W
- Y(Ssxnxh)
Altura ponerada elementos estaticos (H,,) = W
Coeficiente de evaluacion (K) = >
oeficiente de evaluacion (K) 2xH,,
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Superficie total (St): Finalmente, se obtiene el &rea aproximada total que requiere

cada una de las maquinas estaticas:

St = (Ss + Sg + Se) x nimero de maquinas de un tipo (n)

Tabla 5.32
Area por maquina movil
o L Ss Sg
N Elementos moviles (I*a) (SS*N)
1 Bancaplana 0,63 0,63
Banca regulable 0,63 0,63
3 Banco de utilidad 0,53 0,53
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Tabla5.33

Area por maquina en area de musculacion

N° Elementos estaticos (I§Z) (S;%N) Se (Ss+Sg)*K St ((Ss+Sg+Se)*n)
1 Rack de mancuerdas 1,40 1,40 1,36 4,16
2 Rack de barras 0,69 0,69 0,67 2,06
3 Rack de discos 0,35 0,35 0,34 1,05
4 Smith 2,79 2,79 2,73 8,31
5 Banca de pecho 1,69 1,69 1,65 5,03
6 Banca inclinada 1,73 1,73 1,69 5,14
7 Banca declinada 2,07 2,07 2,01 6,15
8  Mag. Espalda polea baja 1,16 1,16 1,13 3,45
9 Maq. Espalda polea alta 1,16 1,16 1,13 3,45
10 Magq de hombros 2,19 2,19 2,13 6,51
11 Jaula 1,10 1,10 1,07 3,27
12 Multi - uso (2 lados) 3,10 3,10 3,03 9,23
13 Multi - uso (2 piso) 1,77 1,77 1,73 5,27
14 Maq biceps 1,21 1,21 1,18 3,59
15 Mg triceps 1,29 1,29 1,26 3,83
16 Maéq pecho (apertura) 1,79 1,79 1,74 5,32
17 Magq de pantorrilla 1,27 1,27 1,24 3,78
18 Magq isquio (por pierna) 1,68 1,68 1,64 4,99
19 Prensa 3,98 3,98 3,88 11,83
20 Prensa (sin discos) 2,05 2,05 2,00 6,10
21 Extension de piernas 1,26 1,26 1,23 3,75
22 Maq de isquio 1,66 1,66 1,62 4,94
23 Abductor/Adductor 1,04 1,04 1,01 3,09
24 Maq de lumbar 1,19 1,19 1,16 3,55
25 MAq de espalda 1,16 1,16 1,13 3,44
26 Maq de abdominales 1,21 1,21 1,18 3,59
27 Maq discap 1 (polea alta) 1,16 1,16 1,13 3,45
28 Maq discap 2 (polea baja) 1,16 1,16 1,13 3,45
29 Maq discap 3 (méq homb) 2,19 2,19 2,13 6,51
30 Maq discap 4 (apertura) 1,79 1,79 1,74 5,32
Total 143 606
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5.11.2. Disposicion de detalle

Figura 5.13
Disposicion general de sede
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Figura 5.14
Mapa de riesgos de sede
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Tabla 5.34
Leyenda de disposicion de sede

N° Elemento N° Elemento

1 Rack de mancuerdas 18 Maq de isquio (por pierna)
2 Rack de barras 19 Prensa

3 Rack de discos 20 Prensa (sin discos)

4 Smith 21 Extension de piernas

5 Banca de pecho 22 Maq de isquio

6 Banca inclinada 23 Abductor/Adductor

7 Banca declinada 24 Maq de lumbar

8 Mag. Espalda polea baja 25 Maq de espalda

9 Még. Espalda polea alta 26  Maq de abdominales

10 Maq de hombros 27 Maq discap 1 (polea alta)
11 Jaula 28 Magq discap 2 (polea baja)
12 Multi - uso (2 lados) 29 Madq discap 3 (mag homb)
13 Multi - uso (2 piso) 30 Magq discap 4 (apertura)
14 Maq biceps 31 Bancaplana

15 Magq triceps 32 Banca regulable

16 Maq pecho (apertura) 33 Banco de utilidad

17 Maq de pantorrilla




5.12. Cronograma de implementacion del proyecto

Figura 5.15
Cronograma de implementacion del proyecto

MNovember December 2

Task Mame » Duration « ~ Finish 2 2 24 |27 130 2 | 5 : 72023 2 2 2 14 |17 | 20

Buscar un local que cumpla con los 14 days Mon 12/10/20 Thu 29/10/20 [
requisitos mencionados en el capitulo
de localizacidn.

Realizar tramites de alquiler 3 days Fri 30/10/20  Tue 3/11/20 [ I

Realizar tramites registrales y de 1day wed 4/11/20  wed 4/11/20 I"

constitucion de la empresa

Acondicionar el local segin las 30 days Wed 4/11/20  Tue 15/12/20 i L

condiciones deseadas y que cumplan
con los requisitos de defensa civil

Realizar compra de maquinariay 30 days Thu 5/11/20 wed 16,/12/20 [ IJ'
recepcionarla

Implementar maquinaria 4days Thu17/12/20 Tue 22/12/20 [
Realizar trdmites municipales parala 7 days Wed 4/11/20  Thu 12/11/20
obtencidn de la licencia de

funcionamiento

Proceso de seleccidn de personal 10 days Wed 16/12/20 Tue 29/12/20
Verificacion general del local previa 2 days Wed 30/12/20 Thu 31/12/20
apertura

—-—
-

—-—




CAPITULO 6: ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

6.1. Formacion de la organizacion empresarial

El primer paso que se debe dar antes de la apertura del negocio es definir que tipo de
persona juridica se va a elegir. Al abrir un negocio como persona juridica se tiene una
serie de beneficios como por ejemplo al momento de asumir obligaciones financieras o
deudas, no es la persona duefia del negocio que asume dicha responsabilidad por medio
de sus bienes, sino los bienes que formen parte del patrimonio de la empresa. Asimismo,
en caso el negocio no cumpla con las expectativas propuestas, al ser una persona juridica
la venta o disolucion del negocio resulta méas sencillo. Dentro de la persona juridica hay
cinco tipos de empresa de las cuales se decidid que la méas ideal para el proyecto era la
Sociedad Anonima Cerrada (S.A.C.), puesto que requiere un minimo de dos accionistas
y para la organizacion de la empresa solo se solicita una junta de accionistas y una
gerencia. Los miembros de la junta de accionistas y de la gerencia seran el Gerente

General y el gerente Comercial y Marketing.

Segun el articulo 28 de la Ley de Impuesto a la Renta en vista de que la empresa
es una persona juridica, le corresponde una Renta de Tercera Categoria y por ende se

encuentra gravado con las siguientes tasas:

Tabla 6.1
Tasas para contribuyentes de tercera categoria
Afio Tasa aplicable
Hasta 2014 30%
2015-2016 28%
2017 en adelante 29,5%
Nota: Sunat

En vista de que se espera que los ingresos anuales del gimnasio sean menores a
300 UIT, los libros contables que se deben llevar de manera obligatoria son el registro de

compras, el registro de ventas y el libro diario simplificado.



6.2. Requerimientos de personal directivo, administrativo y de servicios; y funciones

generales de los principales puestos

La direccion de la empresa estara conformada por el Gerente General y por el Gerente
Comercial y Marketing, quienes ademas seran los accionistas del gimnasio. De ellos
principalmente dependera que el rumbo del negocio sea el esperado y seran los que

reciban y manejen eficientemente la informacién proporcionada por el resto del personal.

El drea administrativa estard conformada por ambos gerentes y por el personal de

recepcion, mientras que el resto del personal conformara el area operacional del negocio.

Tabla 6.2
Personal Administrativo y Operacional
Personal Administrativo Cantidad
Gerente General 1
Gerente Comercial y Marketing 1
Recepcionistas 4
Personal operacional Cantidad
Fisioterapeuta 1
Entrenadores 5
Personal de Limpieza 4
Profesor de baile 2
Total 18
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A continuacion, se detallara las funciones y requerimientos de ambos gerentes:

Gerente General

Requerimiento: Estara a cargo de uno de los accionistas y miembros de la gerencia
del negocio y representante legal del mismo.

Funciones:

e Asegurarse de que el funcionamiento general del servicio sea el establecido.

¢ Fijar objetivos que la empresa debe cumplir a corto, mediano y largo plazo.

e Toma de decisiones.

e Supervisar y evaluar que el rendimiento de los trabajadores sea el adecuado.

e Planificar, organizar y supervisar actividades a favor del crecimiento del
gimnasio.

e Asegurarse de que la gestién financiera sea dptima.

e Manejo de los libros contables que se deben presentar a la Sunat.

e Garantizar el manejo idoneo de los servicios tercerizados.

Gerente Comercial y Marketing

Requerimientos: Estard a cargo de uno de los accionistas y miembros de la

gerencia del negocio y representante legal del mismo.
Funciones:

o Disefio de estrategias de marketing y comerciales.

¢ Disefio de politicas de precios

¢ Realizar estudios de mercado para identificar las necesidades del mercado al cual
la empresa se esta dirigiendo.

e Encargado directo de la demanda del servicio y su crecimiento.

¢ Realizar analisis de la competencia dentro del mercado.

¢ Fijar objetivos de marketing y comerciales.
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6.3. Esquema de la estructura organizacional

En la cima de la estructura organizacional de la empresa se encontrara el gerente general
y el gerente comercial y marketing, ambos son miembros como ya se menciond
anteriormente de la junta de accionistas y de la gerencia, y ambos tienen la
responsabilidad de tomar las riendas de la empresa y buscaran el crecimiento constante
del negocio por medio de buenas précticas empresariales. Como se ha podido apreciar el
negocio no requiere de mucho personal por lo que su estructura organizacional es
reducida; sin embargo, en caso el negocio crezca y se produzca una expansion se
incorporaran mas puestos de trabajo y por ende la estructura organizacional también

crecera.

Figura 6.1
Organigrama estructural del gimnasio

Gerente General

Gerente Comercial y
Marketing

Entrenador Recepcionista Fisioterapeuta

Personal de limpieza
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CAPITULO 7: PRESUPUESTOS Y EVALUACION DEL
PROYECTO

7.1. Inversiones

7.1.1. Estimacion de las inversiones de largo plazo

Es importante aclarar que el hecho de que en el gimnasio se acepten personas con
discapacidad fisica no afecta en lo absoluto los calculos realizados en el presente capitulo.
La inversion total requerida para la puesta en marcha del servicio va a ser la sumatoria
de los tangibles e intangibles mas el capital de trabajo. Para el calculo total de la inversién
de tangibles e intangibles se van a mostrar inicialmente unas tablas a detalle con los costos
incurridos para el desarrollo del proyecto y finalmente, una tabla donde se puede observar
la sumatoria de todos los costos presentados en las tablas anteriores, lo cual representara

la inversién de largo plazo total.

Es importante indicar que el hecho de que en el gimnasio se acepten personas con
discapacidad fisica no afecta en lo absoluto a los calculos realizados en el presente
capitulo debido a que las membresias son vendidas en su mayoria por las promociones

gue se tengan en el momento y de la ubicacion del local (segun indicado en figura 2.5).

Costo de accesorios del gimnasio: En esta tabla se presentaran los demas equipos

0 accesorios de entrenamiento que van a poder hacer uso los afiliados del gimnasio.
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Tabla 7.1
Costo de accesorios del gimnasio

Accesorios Cantidad Precio Total (S/)
Steps 6 60 360
Mancuernas _ 2040
Barras Z 5700
Barras olimpicas 5 400 2000
Discos 224
Rack de mancuernas 2 1000 2000
Rack de barras 2 800 1600
Rack de discos 1 800 800
Total 14724

Como se puede observar las mancuernas, discos y barras Z, en la parte de cantidad

y precio se encuentra sombreado de color plomo oscuro, debido a que los precios de estos

dependen del peso.

Costo de material de limpieza y mantenimiento: Dentro de este grupo se

encuentran todos los elementos de limpieza que se requieren para que el personal de

limpieza pueda efectuar su labor de manera eficiente y cuya durabilidad es alta.

Elementos como desinfectantes o limpiadores en aerosol cuya durabilidad es menor,

seran considerados como costo fijo de materiales de limpieza dentro del capital de

trabajo.

Tabla 7.2

Costo de material de limpieza y mantenimiento

Material de limpieza y mantenimiento Cantidad Precio Total (S/)

Guantes de limpieza 6 4,5 27
Mascarilla de limpieza 4 42,9 171,6
Lentes de proteccion 4 4,9 19,6
Escoba 2 8,9 17,8
Recogedor 2 9,9 19,8
Trapeador con balde escurridor 1 18,9 18,9
Sacudidor 2 4,9 9,8
Desatorador 2 5,9 11,8
Escobilla de bafio 4 5,9 23,6
Total 319,9
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Costo de muebles, uniformes y otros elementos: Se encuentran aquellos
elementos que son indispensables en las diferentes areas del gimnasio para el correcto

funcionamiento del servicio.

Tabla 7.3

Costo de muebles, uniformes y otros elementos
Muebles, uniformes y otros elementos Cantidad Precio Total (S/)
Camilla 1 250 250
Sillas 8 59,90 479,20
Escritorio 3 289,90 869,70
Escritorio de recepcion 1 500 500
Computadoras 5 1299 6495
Impresora 2 199 398
Polos personalizados 10 25 250
Uniforme limpieza 4 50 200
Equipos de sonido 8 1000 8000
Banco de vestidor 4 160 640
Estante de rutinas 1 100 100
POS 2 439 878
Total 19 059,90

Costo de garantia del local: Al momento de adquirir el local se debe pagar una
garantia la cual sera devuelva cuando se deje de hacer uso del terreno alquilado en funcién
a las condiciones finales del mismo. Segun (Urbania, 2016) el monto de la garantia
dependera de la negociacion entre el arrendador y el arrendatario, pero usualmente se

suele cobrar una garantia equivalente a 2 meses de alquiler (parr.6).

Tabla 7.4
Costo de garantia del local

Cantidad Precio (S/)  Total (S/)
Garantia (2 meses) 4199 55,68 46 760,75

Costo de tramites municipales, notariales y otros: Dentro de este grupo se
encuentran aquellos tramites que son obligatorios para que el negocio pueda comenzar a
funcionar. Los costos de los derechos notariales y registrales fueron adquiridos de la

notaria Alfredo Zambrano Rodriguez.

138



Tabla 7.5
Costo de tramites municipales, notariales y otros

Tramites municipales, notarialesy otros  Cantidad Precio Total (S/)
Reserva de nombre de la empresa (SUNARP) 1 21 21
Licencia de funcionamiento municipal 1 612,40 612,40
Certificado de defensa civil (ITSE) 1 148,80 148,80
Derechos notariales 1 595 595
Derechos registrales 1 100 100
Total 1477,20

Costo de acondicionamiento general del local: Este costo representa uno de los

mayores debido a que implica acondicionar el local que se vaya a alquilar a las

condiciones deseadas del gimnasio para poder brindar el servicio. Puede que se encuentre

un local que no requiera mucha remodelacion y por ende el costo sea menor; sin embargo,

esto suele ser muy poco probable, es por ese motivo que se estd asumiendo una

remodelacion total.
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Tabla 7.6
Costo de acondicionamiento general del local (Montos en soles)

Acondicionamiento general del local

TRABAJOS DE DESMONTAJE, DEMOLICIONES Y PICADOS

Trabajos de desmontaje de puertas, ventanas y aparatos sanitarios antiguos
Desmontaje de luminarias y placas de interruptores y tomacorrientes
Demolicion de tabiques de albafiileria y drywall, picado de acabado de pisos

Acarreo y eliminacion de desmonte y excedentes

TABIQUES, ZOCALOS Y CONTRAZOCALOS
Instalacion de tabiques drywall 12 cm. Pl. RH 1/2", est.90x34x0.9.

Instalacion de zdcalos de porcelanato pulido 0.60x0.60 m. en muros de bafios de
damas y varones.

Instalacion de espejos 4mm silicona no acética en muros de area de musculacion, area
Core y salon de baile.

Instalacién de contra zdcalos de aluminio 75 mm acabado satinado.

PISOS
Piso de baldosa de caucho de 0.50x0.50 m.

Piso de bambda.
Piso de porcelanato pulido .60x0.60 m. color gris.
Piso de porcelanato mate .60x0.60 m. color beige.

1640

522

2150

1840

2110

14 450

13795

6200

34 820
12 115
7820
2420

REDES DE INSTALACIONES SANITARIAS, APARATOS Y ACCESORIOS SANITARIOS

Adecuacion y Ampliacion de redes sanitarias de agua y desagtie.
Instalacion de nuevos aparatos sanitarios (inodoros, lavatorios, urinarios).

Instalacion de griferias nuevas (mezcladoras de ducha y lavatorios).

Instalacion de accesorios nuevos (dispensador de papel, dispensador de jabon,
secadores de mano, portarrollos, ganchos colgadores, papeleras, entre otros.

3850

14 300

16 200

2500

(continua)
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(continuacién)

Acondicionamiento general del local

REDES DE INSTALACIONES ELECTRICAS, LUMINARIAS, PLACAS DE INTERRUPTORES Y

TOMACORRIENTES

Nuevo Tablero General, subtableros, conexién de acometida, ITMs diferenciales.
Ampliacién y modificacion de circuitos de alumbrado y tomacorrientes, cableado NH80.
Instalacion de Luminarias tipo LED en cielos rasos, de adosar y colgantes.

Instalacion de artefactos de alumbrado de Emergencia

Instalacion de placas de interruptores y tomacorrientes

REDES DE VOZ Y DATOS

Instalacion de Switch, gabinete y red de cableado estructurado Cat 6A.

Instalacion de salidas de Data, face plates dobles.

Central de alarma contraincendios, sensores de humo, sensores de temperatura, pulsadores
de emergencia, luces estroboscépicas, campanillas.

Central de seguridad de 14 zonas, sensores de humo, sensor de movimiento, sensores de
aniego, sensores de temperatura, contactos electromagnéticos.

Instalacion de redes de telefonia interna y externa, equipos de intercomunicacion.

Sistema CCTV, central equipo DVR, cdmaras de interiores con vision nocturna, cAmaras
domo pan tilt, cAmaras fijas, cableado, pruebas y puestas en servicio.

AIRE ACONDICIONADO

Mantenimiento general de unidades evaporadoras y unidades condensadores, remplazo de
termostatos, mantenimiento y reparacion de ducteria rigida y ducteria flexible.

Cambio de rejillas de difusores de tres y cuatro vias.

PINTURA

Empaste y pintura general de muros con pintura latex American Colors. Empaste y pintura
general de cielos rasos con pintura Vencelatex Vencedor. Pintado con pintura 6leo mate en
bafios y cuartos de servicio.

Total

4880

2740

4250

875

940

1890

255

1260

2880

479

3220

2990

770

3668

167 829
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Finalmente, procederemos a mostrar la tabla final con el monto total del presente
punto. Cabe mencionar que la tabla con el costo de las maquinas de musculacion y

cardiovasculares ya fue presentado en el capitulo 4 en la parte de tamafo inversion.

Tabla 7.7
Inversion total de largo plazo
Inversion total de largo plazo Total (S/)

Acondicionamiento general del local 167 829,00
Garantia del local 46 760,75
Tréamites municipales, notariales y otros 1477,20
Material de limpieza y mantenimiento 319,90
Muebles, uniformes y otros elementos 19 059,90
Maquinas de musculacién y cardiovasculares 190 300,00
Accesorios (steps, discos, barras Z, olimpicas y mancuernas) 14 724,00
Total 440 470,75

Para poder determinar el valor en libro de cada uno de los activos fijos se hizo uso

del articulo 22 (Depreciacion) del Reglamento de la Ley de Impuesto a la Renta, Decreto
Supremo N° 122-94-EF.
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Tabla 7.8
Depreciacion de activos fijos (montos en soles)

Precio Valor en

Activos fijos del gimnasio % de dep. 2021 2022 2023 2024 2025

(S libros
Smith 5000 10% 500 500 500 500 500 2500
Banca de pecho 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Banca inclinada 2000 10% 200 200 200 200 200 1000
Banca declinada 2000 10% 200 200 200 200 200 1000
Még. Espalda polea baja 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Még. Espalda polea alta 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Méaq de hombros 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Jaula 1700 10% 170 170 170 170 170 850
Multi - uso (2 lados) 6500 10% 650 650 650 650 650 3250
Multi - uso (2 piso) 6500 10% 650 650 650 650 650 3250
Méq biceps 3500 10% 350 350 350 350 350 1750
Mégq triceps 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Méq pecho (apertura) 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Méq de pantorrilla 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Magq de isquio (por pierna) 3800 10% 380 380 380 380 380 1900
Prensa 4500 10% 450 450 450 450 450 2250
Prensa (sin discos) 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Extension de piernas 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Méq de isquio 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Abductor/Adductor 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Banca para hiperextensiones 1600 10% 160 160 160 160 160 800
Méq de espalda 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Banco abdominal 1600 10% 160 160 160 160 160 800
Méq discap 1 (polea alta) 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Méq discap 2 (polea baja) 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Méq discap 3 (maq homb) 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Méq discap 4 (apertura) 4000 10% 400 400 400 400 400 2000
Banca plana 700 10% 70 70 70 70 70 350
Banca regulable 500 10% 50 50 50 50 50 250
Banco de utilidad 700 10% 70 70 70 70 70 350
Trotadoras 3500 10% 350 350 350 350 350 1750
Eliptica 5500 10% 550 550 550 550 550 2750
Escaleras 3500 10% 350 350 350 350 350 1750
Bicicletas 2600 10% 260 260 260 260 260 1300
Steps 360 10% 36 36 36 36 36 180
Mancuernas 2040 10% 204 204 204 204 204 1020
Barras Z 5700 10% 570 570 570 570 570 2850

(continua)
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(continuacién)

Activostijosdel o o o) o5 dedep. 2021 2022 2023 2024 2025  valoren
gimnasio libros
Barras olimpicas 2000 10% 200 200 200 200 200 1000
Discos 224 10% 22,4 22,4 22,4 22,4 22,4 112
Rack de 2000
mancuernas 10% 200 200 200 200 200 1000
Rack de barras 1600 10% 160 160 160 160 160 800
Rack de discos 800 10% 80 80 80 80 80 400
Camilla 250 10% 25 25 25 25 25 125
Sillas 479,2 10% 47,92 47,92 47,92 47,92 47,92 239,6
Escritorio 869,7 10% 86,97 86,97 86,97 86,97 86,97 434,85
Escrito_r’io de 500
recepcion 10% 50 50 50 50 50 250
Computadoras 6495 25% 1623,75 1623,75 1623,75 1623,75 0
Impresora 398 10% 39,8 39,8 39,8 39,8 39,8 199
Banco de vestidor 640 10% 64 64 64 64 64 320
Estante de rutinas 100 10% 10 10 10 10 10 50
POS 878 25% 219,5 2195 219,5 219,5 0
Equipos de sonido 8000 10% 800 800 800 800 800 4000
Total 16 509,93 16 509,93 16 509,93 16 509,93 14 666,68 73 333,4

7.1.2. Estimacion de las inversiones de corto plazo

Las inversiones de corto plazo o capital de trabajo es aquella cantidad de efectivo que
requiere una empresa para poder realizar sus actividades sin problema alguno a corto
plazo. En el caso del presente proyecto, el pago del servicio sera al contado, donde se
aceptara pago en efectivo o mediante de tarjeta (crédito o débito). Para poder determinar
cuanto sera el monto requerido de capital de trabajo se elaboré el siguiente flujo de caja

con los ingresos y egresos respectivos:
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Tabla 7.9
Flujo de caja (montos en soles)

2021
Saldo Inicial 0
Ingreso de membresia 876 960
Ingreso de concesionario 36 000
Ingresos totales 912 960
Egresos totales 925 343,20
Saldo Final -12 383,20

Unicamente el primer afio y mes del 2022 se tendréa un saldo negativo, luego de
ello, se tendra un saldo positivo. La cantidad exacta para el desarrollo del proyecto en el
corto plazo es de -12 383,20 soles; sin embargo, se ha considerado un 10% adicional para
hacer frente a posibles costos imprevistos durante el inicio del proyecto. De esa manera
se obtiene el siguiente capital de trabajo.

Tabla 7.10

Capital de trabajo (montos en soles)
Capital de trabajo 13 621,54
Monto requerido 12 383,22
Respaldo 1238,32

Los egresos restantes seran detallados en el punto 7.3.2 del presente capitulo.

7.2. Costos de las operaciones del servicio

7.2.1. Costos de materiales del servicio

En cuanto a los materiales de servicio, se tomé como referencia los articulos de limpieza
mencionados en el capitulo 5.9.1 los cuales son lejia, limpia vidrios, desinfectantes, saca
sarro para bafios, detergente, entre otros. En el caso de los accesorios de limpieza se

usaran trapos, pafios y bolsas de basura.



Tabla7.11

Listado de precios por material de limpieza
Unidades Costo estimado  Costo estimado

Producto Precio (S/) por mes mensual (S/) anual (S/)
Lejia 9,90 4 39,60 475,20
Limpia vidrios 14,90 2 29,80 357,60
Desinfectantes 14,90 2 29,80 357,60
Saca sarro 12,90 2 25,80 309,60
Detergente 59,90 1 59,90 718,80
Trapo 4,90 2 9,80 117,60
Pafios 9,90 1 9,90 118,80
Bolsas de basura 11,90 1 11,90 142,80
Lubricante 12,90 2 25,80 309,60
Acondicionador de cuero 22,90 2 45,80 549,60
Limpiador en aerosol 14,90 2 29,80 357,60
Esponja 13,90 3 41,70 500,40
Total 4315,20

Por otro lado, entre los insumos que seran consumidos directamente por o para
los consumidores se contempla papel higiénico, jabon liquido y papel de impresion. Cabe
mencionar que el consumo de estos sera altamente irregular y se requerira de constante
monitoreo para saber si es necesario reemplazarlos cuando se agoten, ademas de los

posibles descuentos que se obtengan por adquirirlos al por mayor.

Para el caso del primero, se ha calculado que sobre toda la poblacion mundial se
estima un consumo de 4kg al afio (Elite Pert, 2020); sin embargo, al considerar que los
clientes solo lo usarén una vez por visita, se decidié consultar con personal de limpieza
que trabaja en lugares publicos (centros comerciales, etc.) y logrd estimar que para
nuestra demanda esperada se requerira de 1 rollo tamafio jumbo de 380 metros por
inodoro. Considerando que el costo de uno de estos rollos es de S/.10,90, que se contaran
con 12 inodoros y que se estima un uso de un rollo cada quince dias por inodoro, se

obtuvo un costo mensual de S/.261,60 por mes y de S/.3139,20 soles por afio.

Para el caso del jabon liquido, se estim6 un consumo aproximado de 3 descargas
del contendor por persona que equivale a 0,5 ml y que cada cliente se lavara las manos
antes y despues de su entrenamiento. Para el calculo del costo se determind el uso de

envases de 3,8L con un costo de S/.19,90 cada uno (Sodimac, 2020).
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Tabla 7.12
Costo de jabon liguido por afio

~ Demanda Lavadas de Litros Envases
Ao . Costo anual
Anual mano anuales necesarios
2021 504 290 304 145 152 39 S/ 776,10
2022 562 323712 161 856 43 S/ 855,70
2023 627 361 152 180 576 48 S/ 955,20
2024 699 402 624 201 312 53 S/ 1054,70
2025 779 448 704 224 352 60 S/ 1194,00

Respecto al papel de impresion, se requerira imprimir los contratos de membresia,
las cartillas de rutinas, los controles de calidad y encuestas sobre el comedor (que se

pueden obtener dos de una hoja) los cuales seran basados en la demanda esperada:

Tabla 7.13
Requerimiento esperado de papel de impresion

Requerimiento por afio

Documento Requerimiento 2021 2022 2023 2024 2025
Contratos de membresia 2 por cliente 12096 13488 15048 16776 18696
Cartillas de rutina 1 por cliente-mes 6048 6744 7524 8388 9348
Estado de maquinas 1 por mes 12 12 12 12 12
Control de limpieza de bafios 2 por semana 96 96 96 96 96
Encuestas de comedor 0,5 por cliente 1512 1686 1881 2097 2337

Total anual 19764 22026 24561 27369 30489

Luego de determinar el consumo esperado de papel de impresién, se optd por
adquirir hojas en paquetes de 500 unidades, los cuales tienen un costo de S/.11,40 (Tai
Loy, 2020)
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Tabla7.14

Costo esperado de papel de impresion
Requerimiento  Inventario Hojas por adquirir Costo por afio

2021 19 764 264 19 500 S/ 444,60
2022 22 026 0 22 500 S/ 513,00
2023 24 561 474 24 500 S/ 558,60
2024 27 369 413 27000 S/ 615,60
2025 30 489 44 30 500 S/ 695,40

7.2.2. Costo de los servicios

En cuanto a los servicios, se consideraron los siguientes:

Costo de internet y cable: Se prevé contratar el servicio por parte de Movistar,
el cual cuenta con un costo mensual de 170,90 soles mensuales (Movistar empresas,
2020) y ofrece 30mbps de descarga, 110 canales de television méas 63 en alta definicion,

una linea de llamadas fija y una linea moévil con 13gb de navegacion.

Costo publicidad por redes sociales: Para este costo, se usara la plataforma de
Facebook ads y Google ads, las cuales dan acceso a publicidad en las principales redes
sociales y en los buscadores web. Uno de los grandes beneficios de estos servicios es que
se puede determinar el monto a invertirse y, en base a eso, el sistema determinara la
prioridad y frecuencia de aparicion de los anuncios. Luego de indagar con personas
involucradas en el rubro de publicidad, se pudo determinar una inversién de 800 soles
por mes, el cual puede ser aumentado o disminuido en el momento en caso no se logre el

alcance esperado.

Costo de comision por POS: Respecto a las comisiones por ventas, se tiene
previsto adquirir un POS “Vende mas” de Niubiz, el cual cuenta con una comision fija
de 3,45% adiciondndole IGV a esta. Tiene como caracteristicas el aceptar todas las
tarjetas del mercado e imprimir comprobantes de pago para los clientes y, al descontar la
comision del precio por mes, se logra obtener el siguiente descuento el cual equivale a

S/. 5,90 por mes contratado con el precio del primer afio de operacion:

145 — (145 * 3,45%) — (145 * 3,45% * 18%) = 139,10
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Figura7.1
POS Vende mas

| vende
| mas

niubiz

Nota: (Niubiz, 2020)

Para fines de calculo y asumiendo un escenario donde el porcentaje de clientes
que utilizan tarjeta de crédito o débito al momento de inscribirse es de 100%, se tendria

el siguiente costo por afio:

Tabla 7.15

Costo de comision POS por afio
Afo  Demanda mensual (personas) Costo de comision

2021 504 S/35701,04
2022 562 S/ 41 731,33
2023 627 S/ 49 008,33
2024 699 S/ 57 367,88
2025 779 S/ 66 978,05

Costo por consumo de agua: Respecto al consumo de agua, se considerara el
uso por parte de los cafios, urinarios, duchas e inodoros. Estas fuentes de agua seran
ahorradores ya que los cafios pueden ahorrar hasta un 75% de agua, las duchas hasta un
50% v los inodoros tendran una descarga de 4.8 litros (Sedapal, 2017). Cabe mencionar

que el consumo de agua en los cafios de la cafeteria serd asumido por el consorcio.

Para el calculo de los costos se usara la tarifa para la clase “Comercial”, la cual es
de 1913 soles por m® de agua (Sedapal). Para el caso de los cafios, se estimd un consumo

de 800ml por lavada; para los urinarios se consider6 un uso de 0,5 veces por persona y
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0,51 por descarga; para los inodoros se considerd un uso de 0,75 veces por personay para

las duchas se estimé que el 50% de los clientes tomara una con un consumo de 60 litros.

Tabla 7.16

Costo de consumo de agua por afo
Afio Demanda Uso de Cario .USO de U§O d? Uso de Litros anuales Costo anual

Anual inodoro Urinario duchas

2021 504 290 304 108 864 72576 72576 5 145 638 S/ 984361
2022 562 323712 121 392 80 928 80 928 5737 795 S/ 10 976,40
2023 627 361 152 135432 90 288 90 288 6401 419 S/ 12 245,91
2024 699 402 624 150 984 100 656 100 656 7 136 510 S/ 13 652,14
2025 779 448 704 168 264 112 176 112 176 7953 278 S/ 15 214,62

Costo por consumo eléctrico: Respecto a este punto, se determinaron fuentes de
consumo fijas y fuentes de consumo variable teniendo un costo de 42,81 céntimos de sol
por kilowatt hora y S/2,73 de recargo mensual. Cabe mencionar que las maquinas no
usaran electricidad y que la potencia indicada de las fuentes es estimada en base a las
especificaciones técnicas de cada producto y las horas de uso son basadas en el horario
en el gue seran usadas, teniendo 412 horas mensuales en los que el local estara abierto al

publico.

Para las fuentes de consumo fijas se tomo en consideracion a los equipos que su
consumo eléctrico no variara con el aumento de la demanda. Estd compuesto por el
sistema de seguridad, el consumo de las 5 laptops que operaran dependiendo de su uso,
las 49 fuentes luminosas LED indicadas en el capitulo 5.9.4 y los equipos de sonido para

todo el local y salén de baile.
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Tabla 7.17
Costo de fuentes de consumo eléctrico fijas

Fuente de consumo Cantidad P(&t/(;r:g)a Us?Hngtre:Ss)ual mcéﬁztuoal Costo anual
Sistema de seguridad 1 250 720 S/ 77,06 S/ 924,70
Laptop Fisioterapeuta 1 200 192 S/ 16,44 S/ 197,27
Laptop Gerencia 2 200 180 S/ 30,82 S/ 369,88
Laptop recepcion 2 200 412 S/ 70,55 S/ 846,61
Fuentes luminosas 49 40 412 S/ 345,70 S/ 4148,39
Equipo de sonido 6 250 412 S/ 264,57 S/ 3174,79
Equipo de sonido (sal6n de baile) 2 400 184 S/ 63,02 S/ 756,20

En cuanto a las fuentes de consumo variables se considero el uso de las secadoras
de mano, las maquinas del area cardiovascular y la terma de agua. Para la primera, se
estimo6 un uso de 25 segundos por persona en promedio, una unidad por bafio y 60 usos
por hora en promedio. Para las segundas, considerando que su consumo depende de la
velocidad que el cliente indique, se estim6 un promedio de 18 minutos de uso por cliente
y 2,3 usos por persona (Lo cual fue verificado por el gerente general de una importante
cadena); cabe mencionar que para el calculo de su consumo se eligieron las maquinas
trotadoras como referencia debido a su mayor frecuencia de uso y consumo eléctrico
respecto a las escaleras, bicicletas estacionarias y maquinas elipticas. Por ultimo, respecto
a las termas de agua eléctrica, se estimo que estas deberan llenar por lo menos dos veces
su capacidad en una hora de uso y se considerd una hora como tiempo por persona debido
a que, si bien no todas las duchas seran usadas al mismo tiempo, se espera que el agua no

dejara de fluir durante el horario de atencion.

Tabla 7.18
Costo de fuentes de consumo eléctrico variable

Tiempo por  N° de usos

Fuente de electricidad ~ Cantidad ' Oencid persona porhora  Costo mensual ~ Costo anual
(kw) .
(Horas) (Estimado)
Secadora de mano 2 11 0,007 60 S/ 161,68 S/ 1940,15
Magquina cardiovascular 16 13 0,3 2,3 S/ 2531,37 S/ 30376,39
Terma de agua 2 15 1 2 S/ 1058,26 S/ 12699,16
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Finalmente, se obtuvo como costo total por consumo eléctrico S/. 55 433,53 para
todos los afios, el cual se estima que sea menor en los primeros afios y mayor a medida

aumente la demanda.

7.2.3. Costo del personal

7.2.3.1. Personal de atencion al cliente

Luego de entrevistar al gerente general de una reconocida cadena de gimnasios en el Perd,
se pudo determinar los siguientes salarios para el personal de atencion al cliente. Se
considero a los entrenadores y al fisioterapeuta como parte de la MOD, debido a que ellos
seran los que ofrezcan el servicio de manera directa al cliente y estardn en contacto

constantemente. El costo total anual de la MOD es de S/. 95 040.

Tabla 7.19
Costo de personal de atencion al cliente (montos en soles)

MOD Cantidad Sueldo Mensual  Costo mensual  Gratificaciones CTS  Monto Anual
Fisioterapeuta 1 1100 1100 2200 1320 16 720
Entrenadores 5 1100 5500 11 000 1320 78 320
Total 95 040

7.2.3.2. Personal de soporte interno del servicio

La mano de obra indirecta estd conformada por aquel personal que no agregara valor de
manera directa al producto o servicio, pero que si forma parte del proceso y es necesario.
En funcidn a lo explicado, la mano de obra indirecta del gimnasio estara conformada por
ambos gerentes, los recepcionistas y el personal de limpieza del gimnasio. El costo total
anual de la MOl es de S/. 374 516.
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Tabla 7.20
Costo de personal de soporte interno del servicio (montos en soles)

MOI Cantidad I\igﬁlsizl mi(r)lztuoal Gratificaciones CTS 'ngg;?
Gerente General 1 9000 9000 18 000 10800 136800
Gerente Comercial y Marketing 1 8000 8000 16 000 9600 121 600
Recepcionistas 4 1100 4400 8800 1320 62 920
Personal de Limpieza 4 930 3720 7440 1116 53 196
Total 374 516

7.3. Presupuesto de ingresos y egresos

7.3.1. Presupuesto de ingreso por ventas

Los ingresos por ventas anuales estaran conformados Unicamente por el ingreso adquirido
de las membresias, el ingreso de dinero del alquiler que pague la concesionaria no sera
considerado en esta parte. Se ha considerado un incremento del 5% anual del precio de
la membresia (la demanda del proyecto que se presenta en la siguiente tabla, es el

resultado de la suma de la demanda del proyecto de la Tabla 4.1 y la Tabla 4.2).

Tabla 7.21

Presupuesto de ingreso por ventas (Montos en soles)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025

145 152 160 168 176

Precio de membresia mensual

Demanda del proyecto 504 562 627 699 779
Ingreso anual 876960 1025088 1203840 1409184 1645248
Ingreso total del proyecto 6 160 320

7.3.2. Presupuesto de costos del servicio

A continuacion, los costos operativos del proyecto (costo fijo y variable) seran
presentados a detalle en la Tabla 7.22. El primer afio no habra gasto por el servicio de
mantenimiento debido a que la empresa” Fitness Extreme”, la cual sera la proveedora de

las maquinas, ofrece 1 afio de garantia:
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Tabla7.22

Presupuesto de costos de servicio (Montos en soles)

Costo 2021 2022 2023 2024 2025
MOD 95 040,00 95 040,00 95 040,00 95 040,00 95 040,00
MOI 374516,00 374516,00 374516,00 374516,00 374516,00
Alquiler 280564,49  280564,49 280564,49 280564,49 280 564,49
Costo fijo por electricidad 32,76 32,76 32,76 32,76 32,76
Consumo eléctrico 55 433,53 55 433,53 55 433,53 55 433,53 55 433,53
Consumo de agua 9843,61 10 976,40 12 245,91 13 652,14 15 214,62
Insumos de limpieza 4315,20 4315,20 4315,20 4315,20 4315,20
Papel higiénico 3139,20 3139,20 3139,20 3139,20 3139,20
Jabon liquido 776,10 855,70 955,20 1054,70 1194,00
Papel de impresion 444,60 513,00 558,60 615,60 695,40
Internet y cable 2050,80 2050,80 2050,80 2050,80 2050,80
Comision POS 35701,04 41731,33 49 008,33 57 367,88 66 978,05
Servicio de terceros 60 480,00 67 568,00 67 568,00 67 568,00 67 568,00
Compra de equipos 1005,90 0,00 0,00 1005,90 0,00
Cuota de préstamo 0,00 53 299,55 53 299,55 53 299,55 53 299,55
Costo total 923 343,22 99003596 998 727,57 1009 655,75 1020 041,59

Costo Total del proyecto

4941 804,09

7.3.3. Presupuesto operativo de gastos generales

Para el desarrollo de este punto se estan considerando Unicamente los sueldos de ambos

gerentes y los costos de inmuebles y materiales de oficina.
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Tabla 7.23
Presupuesto de gastos generales

Costos 2021 2022 2023 2024 2025
Sueldo gerentes 258 400 258 400 258 400 258 400 258 400
Otros materiales administrativos 1200 1200 1200 1200 1200
Publicidad 800 800 800 800 800
Depreciacion no fabril 2093 2093 2093 2093 250

Costo total 262 492,94 262 492,94 262 492,94 262 492,94 260 649,69

7.4. Presupuestos financieros

7.4.1. Presupuesto de servicio de deuda

Para el calculo del cronograma de pagos se considero a la Cooperativa Pacifico que ofrece

una tasa de interés anual del 14%. Las cuotas seran constantes con afio de gracia total.

Tabla7.24
Cronograma de pagos

Afio

S. Inicial

Amortizacion

Interés

Cuota

Saldo final

2021 S/
2022 S/
2023 S/
2024 S/
2025 S/

136 227,69
155 299,56
123 741,95
87 766,27
46 753,99

S/ =
S/ 31557,61
S/ 35975,68
S/ 41012,28
S/ 46 753,99

S/ -
S/ 2174194
S/ 17 323,87
S/ 12 287,28
S/ 6545,56

S/ :
S/ 53 299,55
S/ 53 299,55
S/ 53 299,55
S/ 53 299,55

S/ 155 299,56
S/123 741,95
S/ 87766,27
S/ 46 753,99
S/ -

7.4.2. Presupuesto de Estado de resultados

Luego de sintetizar la informacién indicada en capitulos anteriores, se determiné el

siguiente presupuesto de estado de resultados para los primeros 5 afios de operacion.
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Tabla 7.25
Estado de resultados (Monto en soles)

Estado de resultados del 1 de enero de 2021 al 31 de diciembre de 2025

2021 2022 2023 2024 2025

Ventas 876 960,00 1025 088,00 1203 840,00 1409 184,00 1645 248,00
(-) Costo de ventas 35 701,04 41731,33 49 008,33 57 367,88 66 978,05
i e 5 841 258,96 983 356,67 1154 831,67 1351 816,12 1578 269,95
(-) MOD 95 040,00 95 040,00 95 040,00 95 040,00 95 040,00
() MOl 374 516,00 374 516,00 374 516,00 374 516,00 374 516,00
(-) Costo de alquiler 280 564,49 280 564,49 280 564,49 280 564,49 280 564,49
(-) Costo materiales de servicio 9660,30 8654,40 8654,40 9660,30 8654,40
(-) Costos variables operativos 66 497,83 67 778,63 69 193,24 70 755,97 72 537,55
(-) Costo de servicios 2883,56 2883,56 2883,56 2883,56 2883,56
(-) Costo de terceros 60 480,00 67 568,00 67 568,00 67 568,00 67 568,00
(_) Depreciacién 16 409,34 16 409,34 16 409,34 16 409,34 14 566,09
Utilidad operativa -64 792,56 69 942,25 240 002,65 434 418,46 661 939,87
(-) Intereses - 21 741,94 17 323,87 12 287,28 6545,56
Utilidad antes de impuestos -64 792,56 48 200,31 222 678,77 422 131,19 655 394,31
(-) Impuesto a la renta (29.5%) 14 219,09 65 690,24 124 528,70 193 341,32
Utilidad Neta -64 792,56 33981,22 156 988,54 297 602,49 462 052,99

7.4.3. Presupuesto de estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera tomd en consideracion los cinco primeros afios de
operacion. En el caso del activo, se incluyé el costo de las maquinas, accesorios e
inmobiliarios y sus respectivas depreciaciones junto con el dinero en caja y bancos
proyectado de las utilidades y de los inversionistas. Para el pasivo y patrimonio, se tomé
en cuenta a la amortizacion a corto plazo, el saldo final a largo plazo, las utilidades de los

ejercicios y el capital dado por los accionistas.
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Tabla 7.26

Estado de situacion financiera (Monto en soles)

2021 2022 2023 2024 2025

Activo 408 371,61 442 352,83 567 783,75 829 410,55 1250 451,27
Activo corriente 201 031,15 251 421,71 393 261,97 671 298,11 1106 904,92
Caja y bancos 201 031,15 25142171 393 261,97 671 298,11 1106 904,92
Activo no corriente 207 340,46 190931,12 17452178 15811244 143 546,35
Maquinaria y accesorios 205 024,00 205 024,00 205 024,00 205 024,00 205 024,00
Depreciacion acum. maquinaria y acc. 13 442,40 26 884,80 40 327,20 53 769,60 67 212,00
Mobiliario 18 725,80 18 725,80 18 725,80 18 725,80 18 725,80
Depreciacion acum. mobiliario 2966,94 5933,88 8900,82 11 867,76 12 991,45
Pasivo 155 299,56 155 299,56 123 741,95 87 766,27 46 753,99
Pasivo corriente - 31 557,61 35 975,68 41 012,28 46 753,99
Deuda a corto p|azo - 31 557,61 35 975,68 41 012,28 46 753,99
Pasivo no corriente 155 299,56 123 741,95 87 766,27 46 753,99 -
Deuda a |argo p|azo 155 299,56 123 741,95 87 766,27 46 753,99 -
Patrimonio 253 072,04 287 053,26 444 041,80 741 644,29 1203 697,27
Utilidad del presente ejercicio -64 792,56 33 981,22 156 988,54 297 602,49 462 052,99
Utilidad acum. de ejercicios ant. i -64 792,56 -30 811,34 126 177,20 423 779,68
Capital de accionista 317 864,60 317 864,60 317 864,60 317 864,60 317 864,60

408 371,61 442 352,83 567 783,75 829 410,55 1250 451,27

Total Pasivo y Patrimonio

7.5. Flujo de fondos netos

7.5.1. Flujo de fondos econémicos

El flujo de fondos econémico es el flujo exclusivamente del negocio; es decir, no

considera el financiamiento realizado. Intereses, amortizaciones y el préstamo seran

considerados recién en el flujo de fondos financiero.
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Tabla 7.27

Flujo de fondos econémicos (Monto en soles)

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas (soles) 876 960,00 1025088,00 1203840,00 1409184,00 1645 248,00
Costo variable 46 765,35 54 076,43 62 768,04 72 690,33 84 082,07
Costo fijo 878577,87 88465997 884 659,97 885 665,87 884 659,97
Depreciacion 16 409,34 16 409,34 16 409,34 16 409,34 14 566,09
Valor de Mercado 87 396,54
Valor en Libros 72 830,45
UAI -6479256  69942,25  240002,64 43441846 676 505,96
IR (29.5%) 20 632,96 70800,78 128 153,45 199 569,26
UN -64 792,56  49309,28  169201,86 30626501 476 936,70
Depreciacion 16 409,34 16 409,34 16 409,34 16 409,34 14 566,09
Valor en Libros 72 830,45
Garantia del local 46 760,75
Capital de trabajo 13 621,54
Inversion total 454 092,29
FNFE -454 092,29 -4838322 6571862  185611,20  322674,35 62471553
7.5.2. Flujo de fondos financieros
De la inversion total Gnicamente se financio el 30%, lo cual equivale a 136 227.69 soles.
En este flujo de fondo si seran considerados los intereses, amortizaciones y el préstamo.
Tabla 7.28
Flujo de fondos financiero (Monto en soles)
2020 2021 2022 2023 2024 2025
ENFE -454 092,29  -4838322  65718,62 18561120 32267435 62471553
Interés (1-IR) 0,00 15328,06 1221333 8662,53 4614,61
Amortizacion 0,00 31557,61  35975,68 41 012,28 46 753,99
préstamo
Préstamo 136 227,69
ENFE -317864,60  -48 383,22 18832,94 13742219 27299955 573 346,91

7.6. Evaluacion Economica y Financiera

Para el desarrollo de este punto se procedera a presentar la definicién de cada uno de los

indicadores usados para poder medir la rentabilidad del negocio.
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Valor actual neto (VAN): EI VAN es la sumatoria de los beneficios netos futuros
generados por la inversion de un proyecto y que seran actualizados a un afio comdn. Se

tendré que hacer uso de una tasa de descuento o costo de oportunidad.

Tasa interna de retorno (TIR): EI TIR representa la maxima tasa que puede
soportar un proyecto para que este pueda ser rentable. Debido a lo mencionado, para

lograr la rentabilidad del proyecto, se debe obtener un TIR mayor al COK.

Relacion Beneficio/Costo (B/C): El B/C muestra la relacion que existe entre el
valor presente de los beneficios sociales y el valor presente de los costos sociales. En caso

el valor del B/C sea mayor a 1 es recomendable hacer el proyecto.

Periodo de Recupero: Indica el periodo en el cual los accionistas van a recuperar

lo invertido.

7.6.1. Evaluacion economica
Para poder hallar el VAN y el Periodo de Recupero se calculé el Cok de la siguiente

forma.
Cok =rf + betax rm—1rf) +1rp

Donde:

rf: Tasa de interés que paga el dia de hoy un activo libre de riesgo al plazo mas cercano
al del proyecto.

beta: indice normalizado que mide el riesgo de mercado de este activo financiero

rm - rf: Prima de riesgo de mercado.

rp: Tasa de riesgo pais, para llevar la rentabilidad al mercado peruano.

Para poder hallar el valor de ri se hizo uso de la U.S Department of the Treasury,

obteniendo un valor de 0,3%.

Para poder hallar el valor de beta se hizo uso de la pagina Damodaran Online

obteniendo un valor de 0,9.
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Para poder hallar el valor de rm — rf se hizo uso de la pagina Damodaran Online

obteniendo un valor de 21,59%.

Para poder hallar el valor de rp se hizo uso del Banco Central de Reserva del Peru

obteniendo un valor de 1,77%.

Teniendo todos los valores, se procede a aplicar la formula obteniendo el siguiente

resultado:

Cok =0,3% + 0,9 * (21,59%) + 1,77% = 21,5%

Habiendo calculado se COK se precedera a mostrar los indicadores econdmicos:

Tabla 7.29

VAN, TIR y B/C Econémico (Monto en soles)

VAN E S/. 38 078,13

TIRE 23,78%

B/CE S/. 1,08

Tabla 7.30

VA (Monto en soles)

0 1 2 3 4 5

FNFE -454 092,29  -48 383,22 65 718,62 185611,20 32267435 624 715,53
VA -454 092,29 -39 821,25 44 517,29 103481,95  148062,48  235929,93
VA acumulado -454 092,29 -493 91354  -449396,24 -345914,28 -197851,80  38078,13
VA afio 5 diario 646,38
VA pendiente por
recuperar al final del 197 851,80

afo 4
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Tabla 7.31
Periodo de recupero Econdémico

Periodo de Recupero E: 4 afios 10 meses 7 dias

Como se puede observar en la tabla nuestros 3 indicadores econémicos son

favorables, es decir, sin la necesidad de un financiamiento el proyecto es rentable.

7.6.2. Evaluacién financiera

Al igual que en la evaluacion econémico se hard uso del COK cuyo valor es de 21,5%

para hallar los siguientes indicadores.

Tabla 7.32

VAN, TIR y B/C Financiero (Monto en soles)
VAN F SI. 73 485,82
TIRF 27,11%
BICF S.1,23
Tabla 7.33

VAN, TIR y B/C Financiero (Monto en soles)

0 1 2 3

4 5

FNFF
VA

VA acumulado

-317 864,60  -48 383,22 18 832,94 137 422,19
-317 864,60 -39 821,25 12 757,29 76 615,62
-317 864,60 -357 685,85 -344928,56 -268 312,94

VA afio 5 diario 593,23
VA pendiente por
recuperar al final del afio

4

143 044,25

272999,55 573 346,91
125 268,68 216 530,07
-143 044,25 7348581

Tabla 7.34
Periodo de recupero Financiero

Periodo de Recupero F: 4 afios 8 meses 2 dias

Como se puede observar en la tabla nuestros 3 indicadores financieros son

favorables, es decir, con la necesidad de un financiamiento el proyecto es rentable.
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7.6.3. Analisis de los resultados economicos y financieros del proyecto

Luego de analizar los indicadores obtenidos en capitulos anteriores, se pudo determinar

lo siguiente:

Anélisis economico del proyecto: Se pudo determinar que se logré recuperar la
inversion inicial al quinto afo de ejercicio del proyecto con un VAN de S/. 38 078,13.
Respecto a la tasa interna de retorno, se obtuvo un valor de 23,78% el cual es mayor al
valor del COK de 21,50% lo cual indica que es recomendable invertir en este proyecto y

esta afirmacion es respaldada por una relacion beneficio costo de S/.1,08.

Analisis financiero del proyecto: Al representar el 30% del capital a invertirse
y con una TEA de 14%, se logra recuperar este monto en el horizonte del proyecto con
un VAN de S/.73 485,82 y, con un indicador WACC de 18,01% siendo menor que la tasa
de interés de retorno, se considera una buena rentabilidad y respaldado por una relacion
beneficio costo de S/.1,23.

Por ultimo, se obtuvieron los siguientes indicadores financieros en base a los
estados de resultados y de situacion financiera. Cabe recalcar que en el afio 2021 no se
logré obtener ciertos valores debido a que se cuenta con un periodo de gracia total por
ese afo y respecto al afio 2025 no se cuenta con una deuda a largo plazo al haber

culminado de pagar la deuda en el mismo
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Tabla 7.35
Ratios Financieros

2021 2022 2023 2024 2025
Liquidez - 7,97 10,93 16,37 23,68
Razo6n deuda patrimonio 0,61 0,54 0,28 0,12 0,04
Deuda corto plazo patrimonio - 0,11 0,08 0,06 0,04
Deuda largo plazo patrimonio 0,61 0,43 0,20 0,06 -
Razén de endeudamiento 0,38 0,35 0,22 0,11 0,04
Calidad de deuda - 0,20 0,29 0,47 1,00

Al analizar la tabla anterior, se puede apreciar una creciente liquidez dandonos
capacidad de afrontar las deudas a corto plazo con facilidad. Para la calidad de la deuda,
esta va en aumento y sobrepasa 0,5 debido a que la misma se termina de pagar en el
ultimo afio. Finalmente, respecto a los demas indicadores, estos cuentan con un valor bajo
al afio 2021 y contintan decreciendo lo cual indica un bajo endeudamiento, bajo
apalancamiento y poco riesgo financiero.

7.6.4. Andlisis de sensibilidad del proyecto

Para el andlisis de sensibilidad, se hizo uso de la herramienta “Risk Simulator” y el
método Montecarlo, teniendo como variables independientes al precio, la demanda y el

porcentaje de comisidén tomado por el servicio POS, pudiéndose determinar lo siguiente:

Analisis de VAN econémico y financiero: Al usar un nivel de confianza de 90%,
se pueden observar en las imagenes del lado izquierdo los rangos de valores que se
podrian materializar en el ejercicio. Adicionalmente, existe casi un 50% de probabilidad
hacia ambos lados del grafico que el VAN del proyecto sea mayor o menor de lo

especificado en capitulos anteriores.
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Figura 7.2
VAN econémico
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Figura 7.3
VAN financiero
VAN F - Risk Simulator Forecast — O X VAM F - Risk Simulator Forecast - O >
Histogram |Staﬁ5tic5 | Preferences | Qptions | Controls I Global View  Histogram |Statistics I Preferences I Options I Controls I Global View
-~ VAN F (1000 Trials) 4 o~ VAN F (1000 Trials) L
10 1.0
i 09 o oy 090
c =
083 F0.8 =
ESD' 0T ESD (078
063 ] ro6g
L 40 0.43 L 40 '0.43
03 032
20- o2 s 201 ro2=
0.1 0.1
1869005 569098 69,088 430902 930902 1430900 18690 -oo9088 69095 430902 930902 1,430,900
Type [TwoTal =] [ B0A32497 | 85268395  Cersinty % | 50002] | Tyee [Left-Tail < | [T icfinka | [ 7348582 Cenainty % [ 50.50]

Analisis de TIR Econémico y Financiero: Respecto a la TIR, se puede apreciar
que este valor no tiene una probabilidad alta de ser afectado por las variables
independientes y sucede el mismo escenario que las probabilidades de ser mayor o menor
sean mas de un 50% por ambos lados. Algo que recalcar es que, en escenarios muy poco
probables, es posible que se obtenga una TIR por encima de 400% tanto para el
econdmico como para el financiero.
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Figura 7.4
TIR econ6mico
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Figura 7.5
TIR financiero
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Analisis Tornado de VAN y TIR econdmicos y financieros: Para el analisis
tornado se consideraron las 10 variables que mas afectan los resultados y se da que, tanto
como para el VAN y la TIR, el precio del servicio en el afio 1 (siendo el valor “D6”) es
mucho mas determinante que otros factores en cuanto a los valores esperados. Los
gréaficos del lado derecho indican que, al subir el precio, se obtendrian mucho mejores
resultados (siendo representados por el color verde) y se tiene como segundo factor a la

demanda esperada del afio 1 (valor “D7”).
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Figura 7.6
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Figura 7.8
Analisis tornado TIR econdmico
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CAPITULO 8: EVALUACION SOCIAL DEL PROYECTO

8.1. Indicadores sociales

Se determino el valor agregado del servicio segun el siguiente desglose por afo:

Tabla 8.1
Valor agregado (Montos en soles)
2021 2022 2023 2024 2025
Sueldos y salarios 469 556,00 469 556,00 469 556,00 469 556,00 469 556,00
Depreciacién 16 409,34 16 409,34 16409,34 16409,34 14 566,09
Interés de la deuda - 2174194 17 323,87 12 287,28 6545,56
Amortizacion de la deuda - 31557,61 3597568 41012,28 46 753,99
Utilidad antes de impuestos - 48 200,31 222 678,77 422 131,19 655 394,31
Valor agregado 485 965,34 587 465,21 761 943,67 961 396,08 1192 815,95

Para el analisis, se utilizaran los indicadores de densidad de capital, intensidad de
capital y la relacidn producto-capital, donde se tiene como datos el nimero de empleados
en planilla (16) y la inversion total de S/.440 470,75. Cabe mencionar que, al ser un

proyecto de inversién privada, se utilizara el CPPC de 21,50%.

Inversion total B 440 470,75

D idad d ital = = =5/.27 529,42
ensicac de captea # de empleados 16 /
Intensidad d il = Inversion total _ 440470,75 011
niensiaac ceEgHe = Valor agregado acum. 3989 586,25
) Valor agregado acum. 3989 586,25
Producto — capital = = = 9,057

Inversion total "~ 440 470,75
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8.2. Interpretacion de indicadores sociales

Densidad de capital: EI mismo, al ser la relacion entre la inversion total y el nimero
empleados, se obtuvo un valor que indica que por cada empleado se esté invirtiendo S/.27
529,42. Otro punto por considerar es que, si el nimero de empleados a contratar es mayor,
la inversion total no incrementaria ya que esta no contempla a los salarios y que los

empleados no requieren estaciones de trabajo a excepcion de los recepcionistas.

Intensidad de capital: Al analizar este indicador, se determina que no se requiere
de una inversion substancial para obtener los resultados esperados. Esto se debe a que la
maquinaria cuenta con una larga duracién, son faciles de reparar y pueden ser usadas
multiples veces por lo que no habria necesidad de reemplazarlas en el horizonte de

proyecto.

Producto-capital: Este nos indica que, por cada sol invertido en el proyecto, se
puede esperar un retorno de S/.9,057 soles en el periodo del proyecto lo cual
consideramos adecuado teniendo en cuenta la expectativa de vida de las maquinas y, en
caso el proyecto durard mas de lo indicado en este estudio, se tendra un mayor retorno de

inversion.
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CONCLUSIONES

Se logré definir al mercado objetivo y sus caracteristicas, dando una demanda
estimada de 504 personas para el primer afio de operacion y de 779 para el afio
2025 entre personas con Yy sin discapacidad fisica que habiten en Lima
Metropolitana y se encuentren en un rango de edad entre 14 y 44 afios.
Adicionalmente, se obtuvo una referencia de las preferencias de este por medio
de encuestas y se usaron como indicador en la determinacion del precio y

demanda.

Por medio de la identificacién de factores macro y micro y de un Ranking de
factores, se pudo determinar que la avenida Encalada era la mejor localizacion
para el desarrollo del proyecto. Entre los factores de interés se considero la
cercania a centros laborales o residenciales, si estos cuentan con una
infraestructura habilitada para gimnasios con ascensores y estacionamientos y que
tantos locales se encuentran lejos de esta.

La tecnologia requerida no generara ningun tipo de impacto ambiental al ser de
accion mecénica. Asimismo, por medio de la matriz IPER, se logr6 determinar
que los peligros y riesgos en un centro de entrenamiento son minimos.
Finalmente, respecto al mantenimiento de las maquinas, se determind que estas
requerirdn de limpieza diaria, acondicionamiento y lubricacion cada semana y

mantenimiento general por parte de una empresa tercera de manera bimestral.

Se calculd, tomando en consideracion el precio promedio del proyecto y los costos
fijos y variables, un ideal punto de equilibrio siendo este de 405 personas con

membresia activa por mes.
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Respecto a la oferta de personal requerido, se encontrd que la de entrenadores,
recepcionistas, profesores de baile y fisioterapeutas es alta a nivel nacional segun
datos obtenidos de la INEI.

El precio de 145 soles por mes en el afio 2021 se encuentra por debajo del precio
promedio mensual de la competencia y esta toma en cuenta la localizacién

determinada, el costo de la maquinaria y el costo del personal.

La inversion total requerida para la puesta en marcha del proyecto sera de 454
092,29 soles, de los cuales el 30% seré financiado con un afio de gracia total, pago
en cuotas constantes y a una TEA del 14% segln cotizacién obtenida de la
Cooperativa Pacifico. Por otro lado, el capital de trabajo sera un total de 13 621,54

soles y la inversion de largo plazo sera de 440 470,75 soles.

Por medio de paginas como el Banco Central de Reserva del Perd, U.S
Department of the Treasury y Damodaran Online se determind que el COK del
proyecto seré de 21,5%. EI VAN econdémico y financiero tuvieron un valor de 38
078,13 y 73 485,82 soles respectivamente lo cual indican una ganancia al
momento de invertir. En el caso del TIR, en ambos casos el TIR fue mayor que el
COK, obteniendo un TIR econdémico y financiero de 23,78% y 27,11%
respectivamente indicando un retorno que consideramos adecuadas en caso no se
retiren las inversiones. Por ultimo, el beneficio/costo por cada sol invertido
obtenido en ambos casos fue positivo, teniendo el econémico con un valor de 1,08

y el financiero de 1,23.

El periodo de recupero econdémico y financiero es de 4 afios 10 meses y 4 afios 8
meses respectivamente. Esto es debido a la gran inversion inicial a realizarse en
el afio 0 del proyecto e indica que el mismo generara ganancias muy cerca de su

finalizacion.

Al realizar un andlisis de sensibilidad, teniendo como variables independientes el
precio, la demanda y el porcentaje de comision tomado por el servicio POS, se

logré determinar al precio inicial y su incremento de 5% anual como la variable
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mas importante para tener en cuenta ya que su variacion generaria ganancias o

pérdidas significativas.
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RECOMENDACIONES

Al decidir el local ideal para el gimnasio, se recomienda negociar factores como

el precio por m?, costos a asumir, entre otros e indicarlos en el contrato de alquiler.

Realizar un seguimiento y control permanente a los entrenadores y a los
profesores de baile. Ambos seran los que diariamente estaran en contacto directo
con el cliente y de ellos dependera, principalmente, que la estadia del cliente sea

lo més placentera posible.

Mantener bajo supervision constante a los indicadores de publicidad en redes
sociales, debido a que este es el principal medio para lograr un mayor contacto

con el consumidor.

Realizar capacitaciones constantes al personal de atencién al cliente respecto a

cdmo tratar y guiar a personas con discapacidad fisica.

Los entrenadores deben ser rigurosos a la hora de hacer cumplir las reglas del
gimnasio a favor del orden de las areas y del cuidado de las maquinas y equipos
de entrenamiento. De lo contrario, por mas que se cumpla de manera eficiente el
programa de mantenimiento preventivo establecido, la vida util de las maquinas

y equipos de entrenamiento va a ser menor al esperado.

Realizar alianzas estratégicas con las principales marcas de suplementos y

accesorios deportivos.

De lograrse todos los objetivos trazados y conseguir un afianzamiento dentro del
mercado de gimnasios, evaluar la posibilidad de realizar una expansion del local

o0 de llevar a cabo la apertura de una nueva sede.
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ANEXOS

1. Encuesta realizada:

Entrenamiento Fisico - Proyecto |

Somos estudiantss de la Universidad de Lima pertenecientes a la camera de Ingenieria
Industrial actuzlmente llevande el curse de Proyects de Investigacion |

A continuacion, presentaremos algunas preguntas que syudaran significativaments con
nuestro prayecto.

Favar notar que preguntas sin asterisco rojo MO son obligatorias

* Required

2.

1. Indique su sexc *

Mark anly ane oval.

) Masculing

() Femenina

2. ;En qué rango de edades se encuentra? *

Mark only one oval.

) 1B omenos
1 18- 24 afios
_125-32afies

() 33-39 afios
() 40-50 afios

(1 51 afios o més

3. ;En que distrito vive actualmenta? *
Mark only one oval.

) Miraflores

() Santiage de Surco
() San Borja

) La Molina

() San Isidro

) Other:

182



3.

4. ;En qué distrito trabaja actualmente?
Mark only one oval.

) Miraflores

() Samtiage de Surco

) SanBorja

() La Malina

() 8an Isidro

() Other:

5. ;Qué avenidas frecuenta de manera diaria? *
Check ail that apply.

[[] Javier Prado

[] Pasec de la Repiiblica
|:| Benavides

[] José Parda

[ La Malina

[C] Aviacién

6. ; Cuenta con alguna discapacidad fisica? *

Mark only one oval.

s
(I Ne

7. En cazo su respuesta fue "si’, ;qué tipo de discapacidad fisica tiene?

Check ail that apply.

|:| Miembroe superior

[] miembre inferior

[] Mixcta (miembra superiror e inferior)
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8.

9.

10

1.

8. ;Hace uso de alguna de las siguientes ayudas biomecanicas?
Check ali that apply:

[] silla de ruedas
[] Andador

[ roliator

[ Bastsn

[] oher:

9. ;Recurre & algun centro de entrenamisnto para ejercitarae? *
(Ejernple: Gimnasio, functional, etc.)

Mark only one oval.

)8 Skipto question 10
(__JNo  Skip to question 16

10. ; A que centro de entrenamiento asiste o ha asistido antericrmenta? *
Check all that apply.

[] Bodytech
[] smart Fit

[] Gold's Gym

[[] sportLife

[T] centrs de functional training
|:| Centro de Crossfit

[] other:

11. ;Cual es el principal motivo per el cual suele gjercitarse? *

Mark only one oval.

f:' Rendimiento competitivo
() Disminucién de grasa corporal
[ Mantener estado fisico

() Reducir niveles de estrés

-

[ ) Other:
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12.

13.

12. ;En qué temporada del afo susle entrenar con mayer frecuencia y ganas? *

Mark only one oval.

() Primavera - Verane [Dctubre — Marza)
([ Otodio — Invierne (Abril - Setiembre)

13. En una escala del 1 al 10, ;qué factores considera importante al asistir a un centro

entrenamiento?

{Siende 1 "Ne importante” y 10 "Muy importante”)

Mark only one oval per row

1

-

O

Estado y

delas

-

de primer nivel

0

-
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14.

13

16.

14. En el supuesto caso que estuviera suscrito a un gimnasio, ;cual es el factor que
considera determinante para optar por otro centro de entrenamients?

Mark only one oval.

E:.f' Infraestructura

() Estado y disponibilidad de las maguinas

() Entrenadares de primer nivel

() Servicio de nutricion ¥ medicina general

I'::'," Precio de membresia

() Servicios extras ofrecidos (cafeteria, guarderia, sauna, etc.)
[ Ubicacidn

':_:,\.' Promociones y/o descuentos

15. ;Por gqué medios suele enterarse de las promociones ofrecidas por los -
diversos centros de emtrenamienta?

Check all that apply.

[] Redes sociales

[[] correos electrénicos

[] volantes

I:l Anuncios de publicidad en las calles
|:| Anuncios en paginas web

[] other:

16. ;Cual es el PRINCIPAL motivo por el cual suele NO gjercitarse? *
Mark only one oval.

() Faha de tiempo

() Falta de ganas / motivacidn

() Otvide { despiste

() Enfermadad / Lesidn/ Discapacidad

() ther:
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) A

18.

19.

20.

21.

17. ;Tiene conocimiento acerca de los siguientes beneficios producto del o
entrenamiento fisico?

Check all that apply

[T] Reguia Ia presion arterial

[] Favorece el peso corporal

l:] Mejora |a autoestima

["] pisminuye niveles de depresion

Nos encontramos trabajando en un proyecto que busca la creacion
de un gimnasio adaptado para personas con y sin discapacidad
fisica con instalaciones capaces de recibir a ambos publicos por
medio de maquinas y ambientes adaptados.

Presentacion

de Proyecto Entre los servicios ofrecidos se incluirdn asistencia constante en
caso de incapacidad, maquinas disefianas para los diversos casos
de discapacidad fisica, espacios aptos para su movilidad y mas.

18. En base a lo explicado ;qué tan dispuesto estana a formar parte de un -

gimnasio con dichas caracteristicas?

Mark oniy one oval.

Totalemente indispuesto | | | C = DG 2

19. ;Qué es aquello que le gustaria encontrar en este nuevo gimnasio y que hasta
el momento no ha encontrado en otro centro de entrenamiento?

20. ;Qué rango de precios percibe que se paga mensualmente por un gimnasio  *

en su distrito?
Mark only one oval.

() 50-90 soles

() 91-120 soles

(_)121-150 soles

() 151 soles amas

21. ;Oué rango de precies esta dispuesto a pagar mensualmente por un gimnasio *

con estas caractensticas?

Mark only cne oval.

f_:} 50 - 90 soles

[ 191-120 soles
(_7121-150 soles
(1151 soles a mas

Totalmente dispuesto
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Gimnasio para discapacitados
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