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RESUMEN EJECUTIVO

593 Training Center, es una empresa familiar, con operaciones en el norte de la
ciudad de Guayaquil, en la ciudadela Urnedor 1, dedicada a la ensefianza de la metodologia
Crossfit, con la intencion de implementar un gimnasio boutique con la innovacién de nuevos

servicios para los clientes.

La idea de negocio nace de la necesidad de ayudar a las personas que padecen de
alguna enfermedad asociada al sobrepeso y deseen mejorar su salud, estado fisico y a la vez
generar amistades y fomentar comunidad. La propuesta de valor se basa en “Brindar al
cliente una nueva experiencia de entrenamiento, mediante reservas de horarios por
aplicacion movil, y seleccion de disciplinas, con entrenadores certificados y

experimentados, de forma personalizada, divertida y siempre variada”.

El nicho de mercado son las personas desde los 18 afios de edad en adelante que
estudian o trabajan de clase media-alta, el mercado objetivo es de 189.417 personas que
viven en el norte de la ciudad de Guayaquil, 593 Training Center ocupa el tercer puesto en
el mercado en el sector norte como gimnasio de Crossfit, por debajo de Maori Crossfit y

Republica Xfit.

La amenaza de nuevos sustitutos es alta, debido a la incursién de aplicaciones
moviles, que ocupan el primer puesto como tendencia mundial en el sector fitness, asi mimos
los diferentes clubes y campamentos que de manera gratuita ofrecen servicios de
entrenamiento en parques y ciudadelas. Como principal fortaleza, el gimnasio cuenta con

instalaciones propias, que conlleva a una ventaja competitiva ante la competencia.

La empresa realizard la innovacion de nuevos servicios con los cuales de tratard de

abordar nuevas disciplinas y servicios, esto como parte de su estrategia de decisién de marca,



dentro de las nuevas disciplinas se contard con las siguientes dreas: Nativo Crossfit, espacio
dedicado a la ensefianza del Crossfit; The Cave, espacio dedicado a la practica de
entrenamiento funcional; Fusion, espacio donde se realizardn HIIT, Zumba y Yoga,
actividades enfocadas al baile y desarrollo de la parte cardiovascular. Como servicios nuevos
se ofrecerdn espacios disefiados para jovenes emprendedores en las dreas fisioterapia,

nutricion y la innovacion de un espacio para coworking.

En la parte de marketing se ofrecera el kit 593, que constard de dos stickers, un par
de mufiequeras y una camiseta por el pago de la inscripcion, como parte de los beneficios se
ofrecerd una tarjeta de beneficios para descuentos en varios locales que serdn afiliados a la
red; mediante una aplicacion mdvil que se ofrecerd a los clientes la ventaja de poder reservar

horarios de entrenamiento, asi como llevar un seguimiento del progreso.

Se ofrecerdn diferentes promociones, para lo cual se estructurard un plan de
marketing para ofrecer descuentos, concursos, con la finalidad de motivar a los clientes y
generar fidelidad. 593 Training Center, ha realizado varias pruebas pilotos con las
actividades seleccionadas, asi como los nuevos servicios a innovar, con resultados
favorables y buena acogida por parte de los clientes. Para la implementacion de este nuevo
modelo de negocios se necesitard mds espacio fisico del existente, con una ampliacién

proyectada de 240m2 a 480m2, donde se desarrollardn los nuevos servicios.

Para la correcta operacion del gimnasio se han establecido procesos, estratégicos,
principales y de soporte, partiendo desde que el cliente ingresa al gimnasio hasta que se

retira, con la finalidad de ofrecer un servicio de calidad.

Dentro de la estructura organizacional de 593 Training Center, con la
implementacién del nuevo modelo de negocios, se requiere la contratacién de nuevos

profesionales en las dreas de entrenamiento funcional, HIIT, Zumba y Yoga, adicional se



han estructurado guias funcionales para que cada miembro del equipo de trabajo conozca

sus deberes y obligaciones.

La empresa como tal ain no se encuentra constituida legalmente, pero se estan
realizando los trdmites para los respectivos permisos de funcionamiento, donde se espera

obtener nuevos beneficios una vez constituida, formando asi el grupo 593 Training Center.

El presente proyecto realizard una innovacion incremental enfocada a los servicios,
se realizard la innovacién de nuevas disciplinas que se encuentren en el top 10 de las
tendencias del fitness, se implementardn espacios para emprendedores relacionados con el
fitness, se implementard una aplicaciéon mévil, donde el cliente pueda separar turnos para
entrenamiento, y seguimiento de su progreso y por ultimo se realizard una reingenieria de la
pagina web, implementando un blog de videos realizados por los entrenadores y personas

invitadas que se encuentran en el medio del fitness.

La implementacién del nuevo modelo negocio, tendrd una duracién estimada de un
aflo, considerando la duracién del préstamo a realizar, la inversién proyectada es de
$130.300,00, con un tiempo de recuperacién de 5 afios, se debe considerar que los
indicadores financieros muestran que la empresa aunque nueva, se presenta rentable y
productiva, dado que tiene un TIR es del 38.4% y un VAN es de $140.385,14, manteniendo

un porcentaje de rentabilidad superior al 20% a partir del segundo afio
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1. ANTECEDENTES E IDEA DE NEGOCIO

1.1. Problema o necesidad para resolver.

En los ultimos 10 afios la ciudad de Guayaquil y el pais en general ha presenciado
un constante crecimiento en el campo de la salud y el deporte, esta transiciéon ha dado paso

para que nuevas actividades que promueven estas dreas sean incluidas en nuestra sociedad.

(FLACSO, 2014).

En el afio 2019, de acuerdo a lo indicado por la EADA Business School, en su
editorial del 24 de julio del 2018, existe un modelo de negocios que se encuentra
revolucionando el mercado del fitness, la tendencia de los gimnasios boutique, los mismos
que son centros desde 200 a 600 m2 donde la mayor parte de la superficie estd destinada a

la préctica de la actividad fisica.

Los gimnasios boutique se concentran en pocas actividades con un alto nivel de
especializacion con sesiones de aproximadamente una hora, mediante clases dirigidas a

través de profesionales expertos en pequeios grupos.

Esta caracteristica permite una intensa interaccidon con los clientes, generando

agradables experiencias y creando un ambiente de comunidad entre todos los afiliados.

El pais cuenta con un problema de obesidad, generado por los malos hédbitos de
alimentacion y la poca actividad fisica que realizan, 1o que aumenta el riesgo de desarrollar
enfermedades crénicas no transmisibles, como: la diabetes mellitus tipo 2, hipertension,
enfermedades cardiovasculares y ciertos tipos de cdncer; siendo éstas algunas de las

principales causas de muerte en el Ecuador. (INEC, 2014).



Estas enfermedades pueden ser prevenidas por medio de la impulsion del deporte en

la sociedad y la concientizacion de alimentos saludables.

Esta necesidad genera una oportunidad para ofrecer a sectores de la poblacién
servicios enfocados en mejorar la salud y calidad de vida. La practica diaria de deportes de
alta y media intensidad como el crossfit, funcional, zumba, yoga, ofrecen un nuevo campo
de negocios donde se inculca un estilo de vida saludable que ayudard a mejorar los aspectos

fisicos y emocionales de las personas.

1.2. Caracteristicas basicas del producto o servicio.

Actualmente (afio 2019) en la empresa 593 Training Center, se ofrecen los servicios

de entrenamiento mediante la metodologia Crossfit.

La propuesta del presente estudio consiste en la implementacion de nuevos servicios
conforme con las tendencias mundiales del fitness, donde de acuerdo con el “American
College of Sports Medicine”, 2019 en su estudio “Worldwide Survey Of Fitness Trends For
2019” sobre las tendencias del fitness para el 2019, los ejercicios de alta intensidad y

periodos de tiempo de maximo una hora se encuentran dentro del top 10.

La parte innovadora en la implementacién del gimnasio boutique, se divide en cinco

componentes:

e El primer componente innovador se basa en la implementacion de nuevas disciplinas
que se encuentren dentro del top 10 de tendencias del fitness.

e FEl segundo componente innovador radica en la creaciéon de espacios para
profesionales en la parte de fisioterapia y nutricion, que son claves para una correcta

evolucion de las personas que deseen mejorar su condicion fisica y salud.



e FEl tercer componente innovador, se basa en la creacion de un drea dedicada al co-
working para esas personas que les gusta entrenar y a la vez desean un sitio donde
hacer oficina, lo que hace de este modelo innovador y a la vez exclusivo.

e FEl cuarto componente innovador radica en la implementacion de blogs de videos y
enlaces a YouTube, Instagram y Facebook, que, junto con registros en linea, llevaran
a la pagina web, ya creada a otro nivel, donde los clientes y usuarios podrin
interactuar de forma dindmica.

e El quinto componente se basa en la incursién de una aplicaciéon mévil donde los
clientes reservaran cupo en los diferentes horarios, llevardn un seguimiento de su
progreso y podrdn registrar sus tiempos y récord personales, generando de esta

manera un servicio exclusivo.

Mediante la implementacion de estos nuevos beneficios innovadores a ofrecer, se
pretende formar un nuevo modelo de negocio, el de los gimnasios boutique, donde se debe
contar con un espacio desde los 200 a 600 m2, pocas actividades y que sean especializadas,

mediante la disponibilidad de entrenadores certificados y el uso de tecnologia como apoyo.

Todos estos nuevos servicios buscan crear un ambiente de comunidad, generando en
los clientes una nueva experiencia de fidelidad hacia la empresa, meta que es dificil de lograr

en los gimnasios tradicionales.

Los horarios estaran distribuidos de tal forma que se puedan llevar a cabo todas las
actividades, segmentando los espacios de tal manera que no afecte el ruido la realizacién de

clases simultaneas.



Los entrenadores certificados en las diferentes disciplinas marcardn la diferencia y
exclusividad del lugar, haciendo sentir a los clientes seguros, sin temor a sufrir de alguna

lesién o problema muscular.

El servicio de bar, en conjunto con los nuevos espacios de fisioterapia, nutricién y
co-working tendrdn un costo de alquiler, lo que les permitird a jévenes emprendedores que
tengan relacion con el fitness poder contar con un espacio fisico donde desempefiar sus

actividades.

Adicional a las nuevas actividades a implementarse y los nuevos espacios, también
se ofrecerdn servicios de personal coaching, enfocado a entrenamientos personalizados, el

cual tiene un costo mayor y se enfoca a mejorar ciertos aspectos requeridos por el cliente.

Por ultimo, para complementar la idea innovadora se ofrecerd tanto a las instituciones
publicas como privadas la opcion de brindarles una pausa activa, estiramiento y/o practicas
de buena postura corporal en el sitio de trabajo, ayudando a las personas a aliviar el estrés y

dolores musculares, producto del trabajo, mala postura y la vida sedentaria.

1.3. Valor agregado para el consumidor.

El sector deportivo de la sociedad ecuatoriana se ha compuesto por actividades
tradicionales y populares en la region latinoamericana como el futbol, basquet, voleibol,
natacion, Ecuavolley, entre otros, pero la necesidad por conservar una buena salud ha
generado un giro en el comportamiento de consumo de las personas que hacen deporte, de
acuerdo al estudio “Worldwide Survey of Fitness Trends for 2019” Realizado por
Thompson, Walter R., Ph.D., FACSM, Permitiendo que nuevos deportes y modelos de

negocios sean acogidos, este comportamiento a su vez ha llamado la atencién de nuevos


https://journals.lww.com/acsm-healthfitness/Fulltext/2018/11000/WORLDWIDE_SURVEY_OF_FITNESS_TRENDS_FOR_2019.6.aspx

clientes que antes no realizaban ningtin deporte, ampliando el tamafio de mercado en el cual

incursionar.

En el afio 2019, en el mercado ecuatoriano existe una gran variedad de actividades
deportivas adaptadas de diferentes paises como Estados Unidos, Colombia, Tailandia, etc,
que han generado seguidores. Nuestra principal diferencia radica en ofrecer de una manera

innovadora varios servicios en un mismo lugar o lo que se conoce como gimnasio boutique.

Este nuevo modelo de negocio incorpora una personalizada experiencia a los
clientes, con clases grupales, dindmicas y de gran intensidad, generando comunidad entre
sus miembros, diferencidndose de cualquier deporte tradicional o de los gimnasios, donde
no se cuenta con clases personalizadas que hagan de su entrenamiento una nueva
experiencia, donde no solo alcanzardn un buen estado de salud, sino que también se

divertirdn y conocerdn nuevas amistades.



2. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO

2.1. Mision.

Somos una empresa del sector fitness que busca ayudar a las personas en mejorar su
salud, estado fisico y emocional, mediante diferentes entrenamientos fisicos, ofreciendo un
servicio integral que fomente la comunidad entre sus afiliados, motivindolos a mejorar cada
dia; todo esto a través de infraestructura moderna, entrenadores certificados y equipos de

primera.

2.2. Vision.

Ser una empresa referente en el mercado de los gimnasios boutique, sustentable en
el tiempo y comprometida con el desarrollo de actividades que promuevan entre sus afiliados
una nueva experiencia de entrenamiento; basando su crecimiento en un modelo de negocio

innovador.

2.3. Valores corporativos

Disciplina: En la practica de deportes se necesita una disciplina rigurosa tanto en la parte de
alimentacion como en la parte de seguimiento de una rutina diaria, esto con la finalidad de

lograr los objetivos esperados.

Constancia: Se necesita ser constante y dedicar al menos una hora al dia para empezar a

tener los resultados esperados tanto en la parte de salud como en la parte fisica y emocional.

Respeto: Se refiere a la confianza que se brinda a las demds personas, ya sea esto de parte
del entrenador a los alumnos o entre los alumnos, mismos que deben hacer de las rutinas un

momento agradable y de diversion saludable.



Puntualidad: Para el inicio de cada sesion grupal se requiere puntualidad por parte de los
afiliados y entrenadores para de esa manera cumplir con las expectativas y objetivos de la

clase del dia.

Honestidad: Se refiere a la forma sincera y noble como se hacen las cosas dentro del

establecimiento, siempre ayuddndose, generando un ambiente seguro y de compaferismo.

2.4. Caracteristicas de la empresa

593 Training Center es una pequefia empresa familiar formada en el 2017 por la
necesidad de contribuir en mejorar la salud y estado fisico de las personas, cuenta en la
actualidad con un espacio fisico de 336 metros cuadrados donde se practica Crossfit, con
expectativas de crecimiento a 504 metros cuadrados y la implementacién de nuevos
servicios, transformando lo tradicional en un modelo de negocio que se encuentra

revolucionando el mercado del fitness y la salud, el modelo del gimnasio boutique.

La empresa se encuentra ubicada en la ciudadela Urnedor 1, rodeada por importantes
ciudadelas del norte de la ciudad de Guayaquil y por empresas que lo hacen un sector
estratégico. El local es propio, lo que se transforma en una fortaleza haciendo una
comparacion con la competencia; cuenta con un administrador, asistente administrativo,
entrenadores y personal de limpieza, adicional de colaborares como disefiador, fotdgrafo,

community manager, que hacen posible que la empresa opere y llegue a los clientes.

La empresa opera con una comunicacién vertical donde las ideas de los
colaboradores son acogidas, discutidas, mejoradas y ejecutadas, logrando de esa manera

resultados favorables en la captacién y fidelidad de los clientes.



2.5. Propuesta de valor

En la actualidad la empresa ofrece como producto principal el entrenamiento
mediante la metodologia de Crossfit, sin embargo, luego de hacer el andlisis de tendencias
del mercado fitness e identificar las preferencias de las personas mediante encuestas
realizada por los autores, en cuanto a la elecciéon de nuevas disciplinas y servicios
adicionales, en el presente proyecto se plantea la implementacion de un gimnasio boutique,
modelo de negocio que estd marcando tendencia a nivel mundial; mediante este nuevo

modelo se pretende ofrecer la siguiente propuesta de valor:

“Brindar al cliente una nueva experiencia de entrenamiento, mediante reservas de
horarios por aplicacion mévil, y seleccion de disciplinas, con entrenadores certificados y

experimentados, de forma personalizada, divertida y siempre variada”.

A continuacién, se describe el modelo de negocios Canvas, donde se detalla paso a

paso la forma como se va estructurando el negocio



Business Model Canvas

Key Partners

*Community Manager
“WWeb Master
*Fotografo

*Dizefador
*Proveedores externos

Key Activities

Crossfit

*HIIT

Functional Training
Lumba

“Yoga

Value Proposition

Brindar al cliente una nueva
experiencia de entrenamiento,
mediante reservas de horarios
por aplicacion mavil, v seleccion
de disciplinas, con entrenadores
cerificados v experimentados, de
forma personalizada, divertida v

Key Resources

*Equipos suficientes v
adecuados para la capacidad
del local v las actividades a
reglizarse

*Entrenadores de calidad
~decuada atencion al cliente
*Lugar limpio v erdenado
*Comunicacidn adecuada

siempre variada

Customer Relationships

A mistad

Azezoramientos deportivos v
nutricionales

*Experiencias externas

Channels

*Sitio Web
*Redes Sociales
*Boca a boca.

Customer Segments

Perzonas desde los 12 afios de
edad, gue trabajan o estudian,
de clase media-alta que padecen
de alguna enfermedad asociada
al sobrepeso v desean mejorar
su salud, estado fisico v a la vez
generar amistades vy fomentar
comunidad

Cost Structure

*Pago de colaboradores

*Pago de inversiones

*Pago de servicios basicos e internet
*Gastos de mantenimiento de equipos
*Gasto de mantenimiento de instalaciones

*I[nsumos v suministros
*Mercaderia

*Pago por hora
*Alguiler de bar

*Competencias

Revenue Streams

*Alguiler de consultorios y oficina

“Venta de ropa 553

*Membresias (anuales, semestrales, trimestrales, mensuales)

Figura N° 1 Business Model Canvas
Elaborado por: Los autores, 2019




3. ANALISIS DEL SECTOR

3.1. Analisis de la Industria con Modelo Porter

“Michael Porter identific6 cinco fuerzas que determinan el atractivo intrinseco a
largo plazo de un mercado o segmento de mercado: competencia sectorial, competidores

potenciales, sustitutos, compradores y proveedores.” (Kotler & Keller, 2006, pag. 342)

Nuevos entrantes:

- Aumento de gimnasios
de bajo costo

- Alianzas entre
gimnasios de bajo costo
y gimnasios tipo
boutique.

- Incremento de
gimnasios tipo garage

Rivalidad entre
competidores:

Clientes:

- Demandan
promociones

Proveedores:

- Incursién de nuevos

- Existen pocos programas fitness

distribuidores de
marcas exclusivas

- Demandan descuentos

- Rivalidad en precios - Demanda en

para estas - Diferencia en servio crecimiento
d1501p1.1nas - Altas barreras de salida - Rotaci6n de clientes
deportivas. por presencia de otros

luego de inversién gimnasios y actividade;

- Identidad de marca

Sustitutos:

- Incursion de clubes de
entrenamiento en parques.

- Incursién de campamentos
fitness patrocinado por productos
para bajar de peso

- Incursién de clubes de running

- Aplicaciones moviles de
entrenamiento

Figura N° 2 Andlisis de las Fuerzas de Porter
Elaborado por: Los Autores



RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Tabla N° 1 Rivalidad entre competidores

1 2 3 4 5
Total
NO. POC(.) Neutro Atractivo Mu)f ota
atractivo atractivo Atractivo
Incursion de
nuevos
X 4
programas
fitness
Rivalidad en
. X 5
precios
Diferencia en
.. X 4
servicio
Altas
barreras de X 2
salida luego
de inversion
Identidad de
X 3
marca
Calificacion 3,6

Fuente: Adaptado de Kotler y Keller, 2006
Elaborado por: Los Autores, 2019

La rivalidad entre competidores es neutro, debido a que en el mercado existen gran
cantidad de competidores en la ciudad de Guayaquil, unos posicionados, otros no, pero
refiriéndose al sector norte y especificamente cerca de Urnedor, el competidor mas
cercano que existe es CF Ebur.

Los principales competidores que existen en la ciudad son:

e CrossFit Guayaquil

e Maori CrossFit

e Raza-Go Fitness

e Kallpa Fitness

e (Culture Fitness Center

11



Estos competidores realizan publicidades por las redes sociales, solo unos cuantos
disponen de pdgina web, ademds realizan promociones y descuentos con los cuales atraen
a los clientes, en cuanto a la tecnologia, la mayoria se encuentra modernizando e

implementando cosas nuevas que llamen la atencidn a potenciales clientes.

Como factor atractivo, de acuerdo a la tabla 3.1, tenemos la rivalidad de precios, ya
que la mayoria se encuentra realizando descuentos y promociones mensuales, con la

finalidad de captar clientes.

AMENAZA DE NUEVOS PARTICIPANTES

Tabla N° 2 Amenaza De Nuevos Participantes

1 2 3 4 5
No Poco . Muy Total
atractivo atractivo Neutro  Atractivo Atractivo

Aumento de
gimnasios de X 3
bajo costo
Alianza entre X 3
gimnasios
Incremento
de gimnasios X 2
garage
Calificacion 4,33

La amenaza de nuevos entrantes es poco atractiva, debido a que las barreras de
entrada para que un nuevo gimnasio ingrese a la ciudad de Guayaquil son altas, se debe
contar con un capital considerable de aproximadamente unos $60.000 para abrir un
gimnasio de clases grupales equipado, ademds en diferentes puntos de la ciudad ya existen
gimnasios cerca, principalmente en los sectores, norte, y Samboronddn.

Para que un nuevo gimnasio ingrese al mercado deberfia tener en cuenta ciertos

detalles como:

12
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e Infraestructura. - Entre mds amplio mejor.

e Implementos y Equipos. - Mayor variedad de equipos para poder desarrollar
mejor las actividades

e Gimnasios Posicionados. - Es decir las personas que acuden y gustan de
realizar actividades de clases grupales, ya tienen un gimnasio de

preferencia, que por lo general se encuentra cerca de su hogar.

Otra amenaza son los gimnasios garaje, que a pesar de no encontrarse legalizados y
trabajar en lugares pequefios, como un garaje o patio, genera ofertas de entrenamiento que

las personas las acogen, disminuyendo en cierta parte la demanda de este servicio.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Tabla N° 3 Amenaza De Productos Sustitutos

1 2 3 4 5
No Poco . Muy Total
atractivo atractivo Neutro Atractivo Atractivo

Clubes de
entrenamiento X 4
en parques
Campamentos

. X 4
Fitness
Clubes de

. X 4

running
Apll-cacmn < 4
movil
Calificacion 4

Fuente: Adaptado de Kotler y Keller, 2006
Elaborado por: Los Autores

La amenaza de servicios o productos sustitutos es atractiva debido a que existen
aplicaciones mdviles de entrenamiento para realizar rutinas en casa, aunque a la larga
resulta aburrido o no existe motivacion, ademdas existen clubes de entrenamiento en
parques, clubes de running, y fitness camp, que a pesar de algunos ser gratuitos, no

generan la presion o entusiasmo por entrenar, mds bien es por fuerza de voluntad y por
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las amistades que se van generando; esto difiere del modelo de negocio de gimnasios

boutique donde se promueve la incursion a un grupo con la finalidad de generar fidelidad.

PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Tabla N° 4 Poder de Negociacién de Proveedores

1 2 3 4 5
No Poco . Muy Total
atractivo atractivo Nentro Atractivo Atractivo
Pocos
distribuidores
X 1
de marcas
exclusivas
Calificacion 1,00

Fuente: Adaptado de Kotler y Keller, 2006
Elaborado por: Los Autores

El poder de negociacion que tienen los proveedores no es atractivo, debido a que en
el mercado existen pocas marcas encargadas de la distribucién de articulos asociados con
disciplinas de trabajos grupales, entre estas: TAURUS y LYCAN, la marca Lycan cuenta
con un buen posicionamiento en el mercado en el dmbito del Crossfit por su mejor
durabilidad en los equipos, a pesar que la empresa Taurus, distribuye mayor variedad de
productos, enfocados no solo a clases grupales, sino también a gimnasio tradicional.

Aunque también existen otros proveedores a nivel mundial, en el Ecuador los

principales son los detallados en la parte superior.



PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

Tabla N° 5 Poder de negociacion de clientes

1 2 3 4 5
Total
NO. POC(.) Neutro Atractivo Mu)f ota
atractivo atractivo Atractivo
Demandan X 5
promociones
Demandan X 5
descuentos
Demanda en X 5
crecimiento
Rotacion de
. X 3
clientes
Calificacion 4,50

Fuente: Adaptado de Kotler y Keller, 2006
Elaborado por: Los Autores

El poder de negociacion con los clientes es atractivo debido a que esta actividad
cada vez va teniendo mayor acogida en el pais y por ende algunas personas buscan cada
vez m4s unirse a esta comunidad pero cabe sefialar que también hay que analizar que en
el mercado existen competidores que de cierta forma ofrecen un servicio similar por lo
que los clientes siempre estdin demandando promociones o descuentos especiales, razon
por la cual se debe innovar en ofrecer al cliente, servicios acordes que justifiquen el pago
de la membresia. Asi mismo existe rotacion de ciertos clientes que alin no estin

fidelizados por descuentos o promociones en otros gimnasios.

3.2. Analisis F.O.D.A.

A continuacion, se detalla el analisis F.O.D.A de la empresa 593 Training Center:

FORTALEZAS

“Son los factores internos propios de la empresa (es decir, no controlables) que
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favorecen o pueden favorecer el cumplimiento de nuestros objetivos.” (Sainz de Vicufia

Ancin, 2008, pag. 165).

593 training Center, como gimnasio de Crossfit se encuentra en proceso de
crecimiento y constante innovacion.

El gimnasio contara con varias disciplinas a eleccion del cliente, todas con su
respectivo instructor y programacion deportiva.

Se contard con personal certificado por Crossfit Inc., entrenamiento funcional,
yoga, zumba, para la prestacion de estos servicios.

Se utiliza instalaciones propias, no se pagara alquiler.

Este servicio puede ser ofrecido a personas de todas las edades, pues se cuenta

con programas de entrenamientos para niflos hasta ancianos.

OPORTUNIDADES

“Son aquellos factores externos a la propia empresa que favorecen o pueden

favorecer el cumplimiento de las metas y objetivos que nos propongamos.” (Sainz de

Vicuifia Ancin, 2008, pag. 164).

Aumento de la demanda de actividades deportivas.

Convenios con patrocinadores deportivos.

Captacion de nuevos potenciales clientes por las nuevas disciplinas que son parte
de las tendencias del fitness.

Convenios con empresas cercanas y parques industriales

Brinda r capacitaciones internacionales por poseer buena infraestructura.
Instalaciones de adecuado tamafio que permite el ingreso de mds clientes

comparados con otros centros.
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DEBILIDADES

“Son los factores internos que perjudican o pueden perjudicar el cumplimiento de

nuestros objetivos.” (Sainz de Vicufia Ancin, 2008, pag. 165)

e Falta de reconocimiento de marca
e Cambio en las tendencias del mercado, con la incursion de nuevas tecnologias.
e Permisos de funcionamiento, al tratarse de una construccion de varios afios.

e Altarotacion de personal operativo, por ofrecimiento de mejores incentivos

AMENAZAS

“Aquellos factores externos a la empresa (y, por tanto, también no controlables)
que perjudican o pueden perjudicar el cumplimiento de esas mismas metas y objetivos

trazados.” (Sainz de Vicufia Ancin, 2008, pag. 164).

Entrenadores abran su propio gimnasio.

e Disminucién de interés del mercado por temporadas.

Alta competencia

Quejas de vecinos por ruido

3.3. Analisis de la estructura del mercado y de las tendencias y perspectivas de

crecimiento.

De acuerdo con los datos de INEC, la industria de actividades deportivas,
esparcimiento y recreativas representan un 0,53% en las actividades econdmicas con un total
de 3.753 empresas a nivel nacional, con ventas de 208.603,222 y una aportacion que

representa el 0,14% de la participacioén total de las industrias (INEC. 2012).
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El mercado del fitness en la actualidad ha evolucionado gracias a la incursion de
nuevas actividades que en si son la mezcla o fusién de varias disciplinas o ritmos, la
agrupacion de estas actividades en conjunto con el gimnasio tradicional ha dado lugar a dos
grandes modelos de negocio a nivel mundial: los gimnasios de bajo costo y los gimnasios

boutique.

La estructura del mercado objetivo se refiere a la organizacién que adoptan los
distintos elementos que conforman el mercado total. En el mercado actian fabricantes de
bienes y prestadores de servicios, intermediarios, prescriptores y compradores denominados

agentes que determinan la estructura del mercado.

En este sentido todo mercado estd compuesto por los siguientes agentes como se

puede observar en el siguiente grafico:

Fabricantes de bienes v prestaciones de servicios :
Pueden influir en la estructura del mercado s1 su nimero
es pequeiio o s1 se trata de empresas lideres en cuotas de
mercado.

=

N

Intermediarios: Estan inmersos en la distnbucion, su
funcion es la entrega de los productos de las empresas a los
consurmmdores.

Prescriptores: Su funcion es mfluir en la compra de un
bien o servicio.

Compradores: Influyen en la estructura del mercado por el
modo que realizan sus compras, ademas de cardcteristicas,
habitos y preferencias.

Figura N° 3 Analisis de la estructura del mercado y de las tendencias y perspectivas de
crecimiento.
Fuente: McGrill-Hill, 2013, pag. 52
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La industria de explotaciéon de instalaciones deportivas se encuentra en etapa de
crecimiento ya que la tendencia por actividades inclinadas al deporte, cuidado de la salud,

cuidado fisico y estético, ademds de una salida al estrés cotidiano se ha vuelto una necesidad.

Segin la Organizacién Mundial de la Salud en su investigacion Mitos sobre la
actividad fisica: “Al menos un 60% de la poblacion mundial no realiza la actividad fisica
necesaria para obtener beneficios para la salud. La inactividad fisica es un factor de riesgo
independiente y modificable de enfermedades no transmisibles comunes que causaron mas

de 35 millones de muertes en 2005”.

“La practica diaria moderada de ejercicios reduce en un 50% el riesgo de enfermedad

coronaria y en un 30% el de hipertension, diabetes y cancer de colon.” (OMC, s.f).

La tendencia es integrar a los espacios fitness actividades més alld de los equipos de
fuerza y cardio; es importante destacar que ahora deben integrarse actividades grupales, 1o
que permitird que el ticket no se vea disminuido en ninguna etapa del afio. Suele suceder
que, en los primeros meses de cada afo, se da un incremento en las inscripciones y
posteriormente se da un porcentaje de desercion; este fendmeno se debe a la falta de

pertenencia a un grupo.

Crossfit es un programa fisico de ata intensidad, el cual incorpora ejercicios donde
trabaja todo el cuerpo en conjunto (Canarias, s.f), cada dia de entrenamiento es distinto por
lo que no se volverd rutinario, sin mencionar que ocupa un tiempo maximo de 40 minutos a
1 hora y trabaja en mejorar la resistencia cardiovascular, gimnasia .... (Puruncajas, El

Comercio, 2013).

Sport Fitness, empresa especializada en fitness colombiana, recomienda a sus

clientes integrar en sus servicios actividades como Cycling, Entrenamiento Funcional, Yoga,
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Pilates, Zumba o cualquier tipo de actividad grupal en donde el cliente pueda relacionarse
con otras personas y con esto, incrementar las opciones que ademds de generar lealtad en
los clientes, incrementa las opciones de ingresos de los gimnasios. Estar a la vanguardia va
m4s alld de ofrecer la ultima tecnologia en equipos; significa saber elegir los elementos mds
adecuados para el publico objetivo, el espacio con el que se cuenta y el monto de inversion

que se tiene contemplado.

3.4. Analisis de la Cadena de Valor.

“Contiene el valor total y consta de actividades relacionadas con la creacion de
valor de margen. Se trata de las actividades fisica y tecnolégicamente especificas que se
llevan a cabo. Son los procesos mediante los cuales se crea un producto util para los

clientes.” (Porter, 2010, pag. 66).

A continuacion, se describe la cadena de valor de 593 Training Center, en la cual
vienen detallados todos los procesos necesarios para el buen funcionamiento de la empresa

y que agregan valor a la misma:

Procesos estratégicos:

En lo que concierne a los procesos estratégicos de la empresa se tiene: Desarrollo

Tecnoldgico, Infraestructura de la empresa, Financiero:

Desarrollo Tecnoldgico

No se dispone de tecnologia de punta como software de control de asistencia,
aplicaciéon mdvil, pantallas con control de calorias por lo que en esta parte no se esta
generando valor, sin embargo, como propuesta de valor se estd integrando el factor

tecnoldgico, lo que agregar valor a los clientes.



21

Infraestructura de la empresa

La empresa cuenta con la ventaja competitiva de tener local propio, las
instalaciones son en forma de galpdn, se encuentra ubicado en un sector estratégico del
norte de la ciudad de Guayaquil, cercano a parques empresariales y oficinas, cuanta con

parqueadero y sistema cerrado de seguridad, por lo cual genera valor al cliente.

La persona encargada de llevar los estados financieros del gimnasio es el

administrador, quién lleva un control de los ingresos y egresos del gimnasio.

Procesos claves o principales:

Los procesos principales indican la forma como se entrega el servicio al cliente, es

decir, la cadena de valor, partiendo desde: Recepcionista, adquisicion de informacion,

seleccion de oferta, registro de pago, uso de instalaciones y seguimiento del cliente:

Operaciones

Las diferentes operaciones que se realizan en la empresa son:

e AtencioOn al cliente.

e Rutinas de calentamiento que se hacen cada hora por grupos.

e Explicacibon de los movimientos correctos previos a la clase

grupal.

e Variacién del entrenamiento por dia.

Estas operaciones agregan valor en el negocio debido a que se las realiza de manera
eficiente y el entrenador estd pendiente de los clientes durante todo el ejercicio, ademds
de ser certificado y contar con experiencia, lo que evitara provocar lesiones en los clientes

por falta de calentamiento, estiramiento o movimientos mal ejecutados.
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Servicio Post — Venta

El gimnasio realiza seguimiento de los clientes, mediante su base de datos, esto le
permite monitorear de buena manera a los clientes que han faltado a los entrenamientos méas

de un mes, lo cual los hace sentir importantes para la empresa y genera valor.

Procesos de soporte:

Los procesos de soporte es la forma como se colabora para que se entregue el servicio
final al cliente, generando valor agregado: Comprar y ventas, seleccion de proveedores,

recursos humanos (formacién de personal):

Mercadeo v Ventas

593 Training Center, maneja varios planes promocionales dependiendo de la
temporada, realiza concursos e integraciones, lo cual genera valor, la comunicacién la
realiza mediante las redes sociales, su pagina web se encuentra desactualizada por lo que

no genera valor.

Adgquisiciones

Las compras de implementos y equipos se las realiza a los distribuidores locales
que venden productos enfocados a clases grupales como son: LYCAN y TAURUS, las
adquisiciones se realizan de manera periddica, dependiendo del estado de los equipos. Se
han adquirido varias mdquinas como remos, bicicletas, skis, lo cual ha generado valor a

los clientes.

Recursos Humanos

593 Training Center, se caracteriza por contar con entrenadores capacitados, que
cuenten con cursos de especializacion y que se estén constantemente preparando con

capacitaciones, ya dictada por instructores locales o internacionales, lo cual genera valor.
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3.5. Factores positivos y negativos del entorno: politicas gubernamentales y marco

regulatorio.

De acuerdo a lo indicado en la revista empresa y cultura emprendedora, bloque 1, la
empresa no es un ente aislado, sino que interacciona con todo lo que la rodea. Esto es lo que

se conoce como entorno empresarial, que analizaremos en esta parte del proyecto:

Las empresas no tendrian razén de ser si no hubiera una relacién con los clientes o
con los proveedores que les suministran los equipos, maquinarias e insumos requeridos.
También estdn afectadas por la competencia, las leyes que dicte el Gobierno sobre pago de
impuestos, el respeto al medio ambiente, en definitiva, no se puede entender la empresa sin

tener en cuenta su entorno.

Al relacionarse con su entorno se dice que la empresa es un sistema abierto. Es un
sistema porque consta de una serie de elementos interrelacionados, y es abierto porque esta

en continua interaccion con el exterior, como se detalla en la siguiente figura:

Entorno general
Tecnoligicos Econdmicos

Entorno especifico

Prowveadoras Cliantes

Mercado Comunidad

|abaoral

EMPRESA

Administraciones plblicas

Entidades

financiaras

Compatidores

Palitico-legales Socloculturalas
Medicambientales Dameograficos

Figura N° 4 Diagrama del Entorno Empresarial
Fuente: Revista Empresa y Cultura Emprendedora, bloque 1

En cuanto a politicas gubernamentales y permisos legales es bajo, ya que estos
requerimientos para abrir este tipo de establecimientos (gimnasios) son rapidos de obtener,

ya que el gobierno apoya la apertura de nuevos negocios. Los permisos requeridos son:
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inspeccién de bomberos, permisos de construccién y funcionamiento, etc., en nuestro caso
en particular aun nos encontramos en el proceso de obtenciéon de permisos de
funcionamiento y al ser un sector residencial, se debe gestionar el cambio de uso de suelo,

lo cual estd en proceso de obtencion.

3.6. Tendencias econémicas, sociales y culturales que afectan al sector en forma

positiva o negativa.

En Ecuador, las costumbres han cambiado, y el gimnasio se ha convertido en una
tendencia favorable para las personas. La expansion de la industria es un indicador muy
importante de los proyectos de inversidn con los que nuestro pais continuara creciendo a un
ritmo significativo en los siguientes afios, y que forma parte de la evolucion econémica de
Ecuador. Es una moda que ha llegado para quedarse; como dice el lema de los Juegos

Olimpicos: “mente sana, en cuerpo sano”.

Ante esta premisa, el deporte se ha convertido en un referente de la vida diaria. Los

usuarios son cada vez mds exigentes y tienen diferentes alternativas para ejercitarse.

Oferta vs. Demanda

De acuerdo con un estudio, un 29% de la poblacién de la ciudad de Guayaquil hace
alguna actividad fisica por mds de una hora a la semana (Ministerio del deporte,2012), lo
que brinda un indicativo de que la demanda es numerosa, tomando en cuenta la poblacién
de Guayaquil, por lo que ofertar actividades de clases grupales, como el modelo de negocios
que se implementard, cubrird con capacidad para un aproximado de 40 personas por hora,

solo podra satisfacer una porcién de mercado que atin no estd explotado.
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El reto

De acuerdo con el estudio Experiencia del mafiana, hoy (Tomorrow's experience,
today), publicado por el Centro Global de Excelencia para Clientes de KPMG International,
existen 6 Pilares de la Excelencia en la Experiencia del Cliente que los negocios deben de
considerar; en este caso si la industria fitness desea continuar con los nlimeros positivos que

ha reflejado en pilares:

Personalizacion

e Integridad

e Expectativas

e Resolucién

e Tiempo y esfuerzo

e Empatia

Los datos compartidos son interesantes para un pais donde existe un alto potencial
de crecimiento econémico y de negocios en los afios por venir, para lo cual los inversionistas
y el sector mismo deberdn considerar la experiencia del cliente como uno de los focos

centrales de su estrategia de expansion.

3.7. Factores competitivos: calidad, precio, forma de pago, servicio, imagen,

confiabilidad, etc.

De acuerdo al portar UNOFIT, en su editorial “Factores de la competitividad en
gimnasios, instalaciones deportivas y clubes deportivos”, la competitividad en la industria
de instalaciones deportivas se apoya en los tiempos actuales en los activos intangibles. Los
recursos fisicos haciendo referencia a la localizacién del centro deportivo, arquitectura,

espacios y equipamientos, son ficilmente imitables por los competidores, debido a que son
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observables directamente y es posible poder adquirirlos en el mercado de la industria donde

S€ opera.

Sin embargo, los activos intangibles como la reputacién de los gimnasios, los
atributos de la marca, el compromiso con la calidad del servicio del personal de atencidn,
los programas o disefio del servicio no son facilmente imitables y su provision viene de la

gestion interna.

A su vez, disponer de un sector donde existen muchos compradores y vendedores y
el grado de concentracion en los entornos es escasa invita al andlisis de los factores que

implican el desempefio y resultados de una organizacién deportiva.

Existen clasificaciones que ponderan el modelo de negocio derivado de su propuesta
de valor y el precio. Son altamente mencionados y revisados en literatura divulgativa del

sector: médium, premium, especializacion, conveniencia o proximidad, entre otros.

En esta situacion es importante ofrecer a los directores y gestores de instalaciones
deportivas para la correcta gestion de sus centros la clasificacion de las instalaciones
deportivas en grupos estratégicos, o dicho de otro modo, como se ordenan las empresas de
un mismo sector que implantan estratégicas iguales o similares en funcién de las

dimensiones estratégicas que les implican.

Entre las dimensiones estratégicas podriamos destacar aquellas que tienen que ver
con el compromiso de sus recursos para implantar su estrategia y el alcance de sus

actividades.

En los recursos disponemos de instalaciones, recursos humanos, calidad, programas,
tecnologias y sistemas de informacién como mds representativos. Y en el grado de alcance

de las actividades las modalidades de acceso y tipo de gestion del centro deportivo.
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Diferentes estrategias con una propuesta de valor similar, pero con un alcance en sus
actividades mayor debido a determinadas ventajas o necesidades satisfechas dentro de las

motivaciones del consumidor.

A partir de aqui, en un entorno cambiante como el actual y donde la innovacion
rdpida puede ser un factor que mejore la competitividad los siguientes factores se deben de
tener en cuenta para mejorar el desempefio y mantenerte en una posicion estable dentro del

mercado.

Precio:

Los precios por uso de los centros deportivos en Ecuador, no se encuentran regulados
por el gobierno, cada centro de entrenamiento o gimnasio establece sus precios de acuerdo
con la ubicacion, servicio, espacio, etc., variando desde 30 hasta 150 ddlares, (dependiendo

de la ubicacion) esto de acuerdo a la investigacion realizada por los autores.

Forma de pago:

La forma de pago comiinmente utilizada en este sector del mercado es el efectivo,
sin embargo, en 593 Training Center,se utiliza el pago en efectivo, transferencia bancaria,

cheque o tarjeta de débito/crédito.

Servicio:

La empresa ofrecerd como principal servicio el entrenamiento de Crossfit,
complementando con nuevas actividades como: entrenamiento funcional, yoga, HIIT,

zumba, estos servicios fueron seleccionados en base al estudio de mercado realizado.
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Imagen:

La empresa desde la reinauguracion del local en julio del 2017, refresco su imagen,
la cual hasta la presente ha tenido una buena acogida por parte de los clientes, adicional con
el nuevo modelo de negocios que se implementard, el de los gimnasios boutique, se mejorara
la apariencia del bar, la recepcion, espacios con luces led/neon, hardn de 593 Training Center

un lugar acogedor.

3.8. Productos sustitutos y complementarios.

“Los productos o bienes sustitutos son aquellos bienes que se pueden sustituir por
otro bien y que puedan suplir las mismas necesidades, cuando el aumento en el precio de
una bien causa un desplazamiento hacia la derecha en la curva de demanda del otro, se dice

que los bienes son sustitutos entre si”. (https://prezi.com/jx_b65zbin97/productos-

sustitutos-y-complementarios/)

Los productos sustitutos en nuestro caso en particular son los gimnasios

tradicionales, clubes de running, clubes de entrenamiento en parques.

Por otro lado, “los productos complementarios son los que se necesitan mutuamente
para conformar un conjunto. Cuando la disminucién del precio de un bien provoca un
incremento en la demanda de otro bien, se dice que los bienes son complementarios”

((https://prezi.com/jx_b65zbin97/productos-sustitutos-y-complementarios/)).

En nuestro caso los productos complementarios son las actividades que se realizaran
a la par con el presente proyecto como son: Fisioterapia, nutricion, asesoramiento deportivo,

clases personalizadas (personal trainer).


https://prezi.com/jx_b65zbin97/productos-sustitutos-y-complementarios/
https://prezi.com/jx_b65zbin97/productos-sustitutos-y-complementarios/
https://prezi.com/jx_b65zbin97/productos-sustitutos-y-complementarios/)
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3.9. Tamaiio del mercado: mercado potencial, mercado real y mercado de la

empresa.

Segun proyecciones referenciales de poblacion cantonal agrupados por afios y edades
realizado por la Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo (2014), el cantén

Guayaquil cuenta con 2644.891.

Segun documento realizado por el Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas
ICM-ESPOL (2006), el sector norte, donde se encuentra ubicado 593 Training Center, se
encuentra dentro del grupo nimero 2 de sectores municipales de Guayaquil que representa

el 17% del nimero de habitantes de la ciudad.

Segun proyecciones referenciales de poblacion cantonal agrupados por afios y edades
realizado por la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (2014), el 92% de las

personas de la ciudad de Guayaquil pertenecen a las edades entre 18 a 65 afios.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010), el 47,69% pertenecen a
la clase media tipica en el Ecuador, por lo que estas personas estdn en la capacidad de cubrir

el costo de una membresia en el gimnasio o poder costear la de sus hijos que atin no trabajan.

Tabla N° 6 Tamaiio del mercado: mercado potencial, mercado real y mercado de la empresa.

Guayaquil 2°644.89

1
Personas del Norte de la ciudad (17%) 441.315
Entre 18 — 65 afios (92%) 397.784
Clase media tipica (47,69%) (Mercado 189.417
Objetivo)

Elaborado por: Los autores
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3.10. Nivel total de consumo en délares y unidades.

Las actividades que se llevardn a cabo en este gimnasio serdn las siguientes: Crossfit,
entrenamiento funcional, HIIT, yoga y zumba, mediante las cuales se estima un flujo de 400
personas por mes que sumado a los nuevos servicios como fisioterapia, nutricién, bar
deportivo, tienda deportiva, varias actividades a eleccién se conseguird un estimado de
ingresos de: $20.000 ddlares por mes, es decir, $240.000 ddlares por afio, de una industria
con ventas de mds de cuatro millones de ddlares anuales, segtin datos del Banco Centra del

Ecuador.

3.11. Tendencia y factores que puedan afectar el nivel de consumo.

En la actualidad por la incursién de nuevas disciplinas que usan fusiones de boxeo,
entrenamientos funcionales, aerdbicos, bailoterapia, existen tendencias que estdn
incursionando y que afectan o disminuyen el impacto de las ya tradicionales, razén por la
cual se opta por la incursion de varias disciplinas en un solo lugar, ddndole al cliente méas
opciones de eleccién, donde podrdn encontrar una nueva experiencia de entrenamiento que
sumado con los espacios para fisioterapeuta, nutricionista y un espacio disefiado para
coworking en un mismo lugar, encontraran ese valor agregado adicional que hardn de 593
Training Center un lugar especial, donde se podré entrenar, almorzar, trabajar, en si realizar

todas sus actividades cotidianas.

3.12. Investigacion de mercado: poblacion objetivo, tamafio de la muestra,

metodologia de investigacion cuantitativa y/o cualitativa, resultados.
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3.12.1. Investigacion de Mercado

“La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis, difusion y
uso sistemdtico y objetivo de la informacién con el propdsito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacién y solucién de problemas y oportunidades de

marketing.” (Malhotra, 2008, pag. 7).

3.12.2. Definicion del Problema

De acuerdo con la implementacion de nuevas actividades en el gimnasio de Crossfit
ya existente, posiblemente pueden existir problemas en la nueva captacion de clientes, ya

que la nueva vision apunta a otro segmento de clientes.

3.12.3. Objetivos de la Investigacion

Determinar los factores diferenciadores que favorezcan la realizacion de las nuevas

actividades que se implementaran en el gimnasio para incrementar el nimero de clientes.

3.12.4. Objetivos Especificos:

e Determinar la participacion de mercado actual de 593 Training Center en el
sector norte en la ciudad de Guayaquil.

e Conocer el perfil del grupo objetivo y su motivacion al realizar ejercicios fisicos.

e Identificar los medios de comunicacién que mds utiliza el grupo objetivo.

e Definir cudl es la percepciéon que se tiene acerca del CrossFit, Zumba, HIIT,
Entrenamiento Funcional y Yoga.

e Establecer cudles serian los principales sustitutos o alternativas al momento de

ejercitarse.
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e Identificar los motivos por los cuales un cliente puede considerar cambiarse a
otro gimnasio de similares o menores caracteristicas
e Conocer la opinién de especialista acerca de este tipo de entrenamiento

e Conocer la infraestructura y los servicios de la competencia.

3.12.5. Diseio de la Investigacion

“El disefio de investigacion es un esquema o programa para llevar a cabo el proyecto
de investigacion de mercados. Detalla los procedimientos que se necesitan para obtener la
informacion requerida para estructurar y/o resolver los problemas de investigacion de

mercados.” (Malhotra, 2008, pag. 78).

3.12.6. Tipo de Investigacion

Para alcanzar los objetivos de investigacion planteados, se realizard dos tipos de

investigaciones: la descriptiva y la exploratoria.

La investigacion exploratoria “es un tipo de disefio de investigacion que tiene como
objetivo principal brindar informacién y comprension sobre la situacion del problema que
enfrenta el investigador” (Malhotra, 2008, pag. 79), este tipo de investigacion permitira
definir el problema con mds precision y dard una vision mas amplia, ademds de informacion

adicional que ayude para las estrategias del plan de marketing.

La investigacion descriptiva “es un tipo de investigacion concluyente que tiene como
principal objetivo la descripcion de algo, por lo regular las caracteristicas o funciones del
mercado” (Malhotra, 2008, pag. 82), este tipo de investigacion permitira tener un mayor

conocimiento del grupo objetivo.
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3.12.7. Fuentes de Informacion

La fuente de informacioén se dara a través de datos primarios que “son datos
originados por el investigador con el propdsito especifico de abordar el problema de
investigacion” (Malhotra, 2008, pag. 106), en el cual el investigador obtendra informacién

directamente del grupo objetivo.

Ademas de los datos secundarios externos, a través del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC), censo nacional del 2010, Ecuador en cifras, para poder

determinar el nimero del grupo objetivo y definir el nimero de encuestas a realizar.

3.12.8. Tipo de Datos

Los métodos de recoleccion de datos en la investigacion de mercado van a ser de tipo

cuantitativo y cualitativo.

La investigacion cuantitativa que “es una metodologia de investigaciéon que busca
cuantificar los datos y que, por lo general, aplica algin tipo de andlisis estadistico”
(Malhotra, 2008, pag. 143), se realizard a través de encuestas que permita cuantificar la
informacion y poder realizar su respectivo andlisis y obtener informacién relevante para

realizar las estrategias de marketing.

La investigacion cualitativa que “es una metodologia de investigacion exploratoria
sin estructura, basada en muestras pequefias, que proporciona conocimientos y comprension
del entorno del problema” (Malhotra, 2008, pag. 143), se realizard a través del grupo focal
el cual se realizard a personas que realizan cualquier tipo de ejercicios fisicos. Ademdas de
entrevistas a profundidad a especialistas, como son los fisioterapeutas y entrenadores

certificados en CrossFit, Zumba, Yoga, Functional, con la finalidad de conocer las
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motivaciones, creencias, opiniones, sentimientos y experiencias acerca de esta actividad, y

también entrevistas a clientes de 593 Training Center para conocer mas de sus motivaciones

y los problemas que presenta la empresa. También se realizard investigacion en varias

empresas a través de un mistery shopper para evaluar el servicio e infraestructura de cada

uno.

3.12.9. Herramientas de la investigacion

A continuacion, se detalla la herramienta de investigacion que se utilizard para cubrir

cada objetivo planteado:

Herramientas
de Investigacion

Encuestas
Grupo Focal

Entrevista a
clientes
Entrevista a
profundidad a
expertos
Mistery Shopper

3.12.9.1.

Tabla N° 7 Herramientas de investigacioén

. Numero de
Tipo de
Muestra /
Datos .
sesiones

Cuantitativ | 384 personas
a
Cualitativa | 1 sesién

Cualitativa

4 entrevistas

Cualitativa | 2 entrevistas

Cualitativa | 3 empresas

Objetivo

. Observaciones
Cubierto

1-2--3-5 Encuesta con base a
pagina web raosoft

2-4 Sesion al grupo
objetivo.
4-6-7 Entrevistas a doctores,

entrenadores y clientes
de la empresa.

8 Andlisis del servicio de
la competencia.

Elaborado por: Los autores

Definicion Muestral

“La muestra es un subgrupo de elementos de la poblacidon seleccionado para

participar en el estudio.” (Malhotra, 2008, pag. 335).
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3.12.9.2. Tamaino del Universo

Para el proceso de investigacion de mercados se realizard la siguiente segmentacion:

Tabla N° 8 Tamano del Universo

Guayaquil 2°644.891
Personas del Norte de la ciudad (17%) 441.315
Entre 18 — 65 afios (92%) 397.784
Clase media tipica (47,69%) 189.417

Elaborado por: Los autores

Segin proyecciones referenciales de poblacion cantonal agrupados por afios y edades
realizado por la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (2014), el cantén

Guayaquil cuenta con 2°644.891.

Segin documento realizado por el Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas
ICM-ESPOL (2006), el sector norte, donde se encuentra ubicado 593 Training Center, se
encuentra dentro del grupo nimero 2 de sectores municipales de Guayaquil que representa

el 17% del numero de habitantes de la ciudad.

Segun proyecciones referenciales de poblacion cantonal agrupados por afios y edades
realizado por la Secretaria Nacional de Planificaciéon y Desarrollo (2014), el 92% de las

personas de la ciudad de Guayaquil pertenecen a las edades entre 18 a 65 afios.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010), el 47,69% pertenecen a
la clase media tipica en el Ecuador, por lo que estas personas estdn en la capacidad de cubrir

el costo de una membresia en el gimnasio o poder costear la de sus hijos que atin no trabajan.
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3.12.9.3. Segmento Objetivo

El segmento objetivo al cual se va a dirigir la investigacion de mercado serd para las
personas que viven en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, entre las edades de 18 a 65
afos, que son edades en las cuales puede realizar actividades fisicas y a la vez pueden cubrir

el costo de una membresia en el gimnasio.

3.12.9.4. Tipo de Muestreo

El tipo de muestreo que se realizard es de tipo probabilistico el cual “es un
procedimiento de muestreo donde cada elemento de la poblacién tiene una oportunidad
probabilistica fija para ser elegido en la muestra” (Malhotra, 2008, pag. 341), a través de la
técnica de un muestreo aleatorio simple para muestras finitas, debido a que solo se
considerard la informacién que corresponde al sector norte de la ciudad de Guayaquil y

donde se encuentra la poblacidn objetivo que se investigara.

La férmula que se utilizard para determinar el nimero de personas a las cuales se va

a realizar la investigacion de mercado es la siguiente:

n = Tamafio de la muestra

e = error o precision deseada

N = Tamafio publico potencial

N-1 = Factor de correccién por finitud
P = proporcién de aceptacion

Q = Proporcién rechazo



z=1,96
e=0,05

N = 189417
N-1=189418
P=0,5

Q=05

n

n= 384 personas
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NZ2 PQ

e2(N-)+Z2PQ

(189417) (1.96) 2 (0.5)(0.5)
(0.05) 2 (189416)+ (1.96) 2 (0.5)(0.5)

Para validar el dato obtenido mediante el uso de la ecuacion arriba descrita, se utilizd

el sitio web Raosoft donde se obtuvo el mismo resultado.

%, Raosoft,

Calculadora de tamafio de muestra

¢, Qué margen de error puede aceptar? 5 % El margen de error es la cantidad de error que puede tolerar. Si el 90% de los encuestados responde que s7, mientras que el 10% responde que no, s
S T e posible que pueda tc\erar urja may_ur cantidad df &fror gue si Ios-encueslados se dividen 50-50 o 45-65,
Un margen de error mas bajo requiere un tamario de muestra mas grande.
¢Qué nivel de confianza necesitas? 95 % El nivel de confianza es |a cantidad de incertidumbre que puede tolerar. Suponga que tiene 20 preguntas de si a no en su encuesta. Con un nivel de
= 2
L opciones tipicas son 9%, 95% 0 95% confianza del 95%, es de esperar que para una de las preguntas (1 de cada 20}, el porcentaje de personas que responden s/ sea mayor que el margen de
error de |a respuesta verdadera. La verdadera respuesta es el porcentaje que obtendria si entrevistara exhaustivamente a todos.
Un nivel de confianza mas alto requiere un tamario de muestra mas grande
¢Cudl es el tamario de la poblacion? 1689417 ¢De cudntas personas hay para elegir su muestra aleatoria? El tamario de |a muestra no cambia mucho para poblaciones mayeres de 20,000
Sin0 o sabes, usa 20000 )
¢Cudl es |a distribucién de respuesta? ] % Para cada pregunta, ¢cudl espera que sean los resultados? Si la muestra esta muy sesgada de una forma u otra, la poblacion prebablemente también lo
5 . = 2 z i e
Deja esto como 50% esté. Sino sabe, use el 50%, que proporciona el tamafio de muestra mas grande. Consulte a continuacion en Mas informacion si esto es confusa
Su tamafio de muestra recomendado es 384 Este es el tamafio minime recomendado de su encuesta. Si crea una muestra de esta cantidad de personas y obtiena respuestas de todos, es mas

probable que cbtenga una respuesta correcta que de una muestra grande donde solo un pequefio porcentaje de la muestra responde a su encuesta,

Figura N° 5 Sitio Web Raosoft
fuente: ww.raosoft.com

La informacidn cuantitativa se realizard a 384 personas que representan el segmento

objetivo del proyecto.



3.12.10. Analisis de los resultados de la investigacion Resultados del Grupo Focal
Tabla N°9 Analisis de los resultados de la investigacion Resultados del Grupo Focal
Aspectos Positivos Aspectos Negativos
Ayuda a tener una buena salud, permite distraerse, relajarse y tener un
Beneficios mejor desempefio en el trabajo, ademads realizar vinculos de amistad.

Deporte que

Trotar, natacion, Futbol

practican

. La mayoria de los participantes realizan ejercicios 3 veces por semana o
Frecuencia los fines de semana
Con quien | Con familiares o amigos
realiza
ejercicios ' . ‘
Complementa | Jugando Futbol o caminando-trotando los fines de semana No complementan con dietas ni
los ejercicios _ ‘ ‘ planes nutricionales
CrossFit, Han escuchado solo de Crossfit y Zumba por medio de redes sociales y | No tienen idea a que se refiere el
Functional, amigos. Funcional, HIIT

HIIT, Zumba,
Yoga

Opiniones

Han escuchado del Crossfit como un deporte fuerte parecido a ciertas
gimnasias que realizan las fuerzas especiales

Han realizado

No, pero si les gustaria realizar la prueba

estas

actividades

Precio Depende de la infraestructura y equipos que tenga el gimnasio, puede
oscilar entre 45 y 50 ddlares

Medios de Redes sociales, boca en boca

comunicacion

38



39

Caracteristica | Buena Infraestructura, variedad de equipos y que las clases sean
s que debe | dirigidas por instructores
tener

. Un nutricionista que les lleve un control de su peso y de su evolucion,
Sef'volcws tener un entrenador en cada clase que dirija los entrenamientos para
adicionales corregir posturas y evitar lesionarse.
Sugerencias Deberia darse clases de prueba de minimo una semana para tomar una buena decision y poder pagar por el

servicio
Elaborado por: Investigacion de Mercado, 2019

3.12.11. Resultado de la entrevista de profundidad a Expertos en el area de salud

Tabla N° 10 Resultado de la entrevista de profundidad a Expertos en el drea de salud

Preguntas Mcs. Carolina Toala Lic. Alfonso Caceres (Fisioterapeuta)
(Nutricionista)

; Las ventaias son bpara mejorar el sistema | Brindar la oportunidad a mas personas a realizar
Ventajas.)' ; . 4 ) P ) ) . actividad fisica, ya que no a todas las personas les
Desventajas de realizar | respiratorio cardiovascular, mejor flujo sanguineo, | gusta el Crossfit y quieren probar algo nuevo,
ejercicios como el | liberar endorfinas, mantener estable el nivel de | trabajando con profesionales que los guiaran, como

. . . . 1 desventaja menciona la falta de direccionamiento a
Crossfit, Functional, | estrés, proporcionar energia y vitalidad para | [as personas a realizar una actividad que a la larga
Zumba, HIIT y Yoga realizar las actividades diarias ]fa,u.ede no gustarle, pero en lo referente a la parte
. . . isica no existe desventaja alguna, ayuda a combatir
No existe desventaja al hacer este tipo de | ¢ estrés para evitar enfermedades, el movimiento
actividades es vida
Personas en Para todas las personas, con consideraciones | Todas las personas pueden realizar, solo se debe
Capacidad de especiales para ciertas personas que presentan S
Reali ta actividad algtin tipo de discapacidad fisica, lesién o algin | buscar la adaptacion indicada para cada persona
ealizar esta acuvidad y | tipo de problema que sea identificado por un

para
Quienes esta prohibida

especialista, pero pueden continuar con su
entrenamiento modificando las rutinas de
entrenamiento para mantener un estilo de vida
saludable

en caso de tener capacidades especiales
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Consecuencias de
realizar estas actividades

Bajo supervision de experto en entrenamientos y
profesionales, no existe consecuencias negativas, al
contrario, consecuencias positivas al comenzar a
ejercitarse

SI la guia principal (los entrenadores) no se
encuentran capacitados, se pueden lesiones
asociadas.

El entrenador debe ser
una persona capacitada

La persona que dirige ya sea individual o
personalizado que maneje un grupo de alumnos
debe tener un nivel de instruccién para realizar
buenos calentamientos y evitar lesiones, para
controlar el volumen de carga de entrenamiento en
una sesion que puede manejar cada persona y
acoplarle a cada individuo de acuerdo a sus
capacidades.

Si, debe ser un especialista para cada disciplina,
no es lo mismo un entrenador de atletismo que uno
de Crossfit, cada persona esta entrenada o
capacitada para cierta disciplina

Con qué se debe
complementar este
entrenamiento

Nutricion, el 80% de resultados lo conseguimos a
través de la alimentaciéon, comiendo alimentos
saludables

Adaptar Ias rutinas a las necesidades de Ias
personas y complementar con la nutricién para
alcanzar buenos resultados.

Medidas que se debe

tener en
cuenta los gimnasios

Trabajar con profesionales en el drea porque estian
manejando seres humanos y deben recibir un buen
direccionamiento, tanto en el entrenamiento como
en la nutricién, también en el momento que suceda
algdn imprevisto, por lo tanto, se debe trabajar con
profesionales.

Mencionar los beneticios de las actividades y tener
una guia practica y ensefiar a las personas q van a
realizar, concienciar el ejercicio a las personas.

Elaborado por: Investigacion de Mercado, 2019
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3.12.12. Resultado de la entrevista de profundidad a entrenadores certificados
Tabla N° 11 Resultado de la entrevista de profundidad a entrenadores certificados
Preguntas Jorge Alvarado Keyla Zurita Ellison Toledo _ Aldo Garcia Malena Pérez
(Crossfit) 10 afios  |(Yoga) 9 aiios (Funcional) 4 anos (HIIT) (Zumba)
Practica ancestral,| Se aplica en el diario, | Mantener una buena | Mantener una buena
relacionada con los| al recoger las bolsas de | condicién  fisica 'y | salud y mejorar mi estado
movimientos del basura, caminar, subir | salud fisica
' ~ fcuerpo, estdl escaleras,  ejercicios
‘i Mejorar  apariencia relacionada con mi| enfocados a la
Motivacion Vi) p mada  con oc .
fisica profesion (Licenciadal actividad articular,
en fisioterapia), me| usando buena postura
gusto la manera como
se integra con la
rehabilitacion fisica
Ejercicio Asistia Ciclismo Y natacion | Futbol desde pequefio Futbol toda Ta vida Natacién y danza
Fisico que irregularmente = al desde los 16 afios
practicaba gimnasio tradicional
Que le llamo | {onocer a personas [Yoga se | La forma como se usan | La intensidad, en cortos | Me gusta el baile, la danza
.. de avanzada _edad |complementa de | movimientos del dia a | periodos de tiempo con | y el” zumba es baile con
la atencion de | realizar movimientos forma natural con mi | dia, como: caminar, | poco  descanso _se | Ciertos ritmos
realizar esta | altaintensidad quel jprofesion correr, subir escaleras, | pueden quemar muchas
. .t yo no podia llevar a sentarse, etc. calorfas © 'y  mejorar
disciplina cabo resultados.
Dénde De Carlos Andrade, Aprendi en la | Existen diferentes | Practico Crossfit desde | Desde pequefia practico
aprendié las | pionero del Crossfit escuela Anahata | bases, una de las |el 2009, por lo que la | danza y el zumba Ilo
técnicas de | en América Latinaen [Yoga, que es | mejoresesaplicardela | practica de esta | aprendo en un estudio
entrenamient | Crossfit Guayaquil [certificada por la | mejor manera posible | disciplina usa variantes | ubicado en el sur de la
o alianza de Yoga de | en el diaa dia ciudad
Estados Unidos
Cursos y bstogl 4 contstanje 1‘0((1105 te tall an%s, 5 por ano Realizo cursos a medida Kea%ce 1131 cerft 1cac10rd; ge
s aprendizaje, este ano mediante talleres de ue .existen . las | zumba, la cual se. debe
capacitaciones rgaﬁ J N2 108 4 tes veces. g ortum(facies, siempre una  membresia

e .

I"[l%l acion dg
rossfit niyel Ly
cursos online de la
marca

trato de

. estar
actualizado

pagar
mensual para poder usar la
marca
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Desde el 12 no|No existe  la | No se aplica porque es | Tengo  compitiendo | En Zumba existen ferias y
Partici . compito, solo  me competencia, existe | una actividad nueva desde hace mucho | exhibiciones, pero hasta la
articipacion | dedico al aprendizaje 3 comunidad entre tiempo en el dmbito de | actualidad no se han
en y ensenanza las diferentes Crossfit, en HIIT atin | realizado  competencias
competencias escuelas. no se  organizan | como tal.
competencias por ser
un entrenamiento
diferente, enfocado
mas a la parte de cardio
y resistencia
goor:llplemen ge I(*:jl en%_rtenamlelr)lgo. de Complemento con | Ejercicios de | Practico Crossfit y lo | Practico Crossfit y
rossfit es bdsico, . . .
su . relacionado  con la €l Crossfit, que me | accesorios alterno con HIIT, esto | Funcional _como
entrenamient | nutriciéon, se debe ha ayudado con la con una buena | complemento, adicional
0 c?mple{n.entar Ton un flexibilidad alimentacion me ha | mantengo una buena
an nutricional. . .
p ayudado a mantener un | alimentacion
buen estado fisico.
Preguntas Jorge Alvarado Keyla Zurita Ellison Toledo _ Aldo Garcia Malena Pérez
(Crossfit) 10 anos Yoga) 9 anos (Funcional) 4 anos (HIIT) (Zumba)
Esta constituido por Se basa en cuatro | Calentamiento general, | EL HIIT esta dividido | Se _realiza un
Cémo estd | €jercicios cotidianos [posturas, la del 4rbol, | calentamiento en un calentamiento, | calentamiento, luego & se
ituid como correr. €1 perro que mira | especifico, ejercicios de | luego ejercicios con | realiza el ejercicio
constituido un caminar saltar. hacia abajo, plancha | fortalecimiento, fuerza | intervalo§ muy cortos de | dependiendo de la
dia . de cecutados  a - alta %/ los, saludos al sol, | donde se usan ejercicios | tiempo , lo que ayuda a | coreograffa ~ que _ este
entrenamient | ¢ tensidad v si ambién se integran | funcionales mejorar las capacidades | planificada y se finaliza
0 mtensidad y S1IemMpre \j;ferentes posturas. fisicas y finaliza con un | con el estiramiento
variados estiramiento
Cualquier Cualquier  persona Si, tOd?(lis d las | Cualquier persona | Cualquier persona, | Cualquier persona que
. ersonas, desde su - . . .
persona puede realizar gasao en un salén desde pequefios hasta | solo se adaptan los | quiera realizar actividad
puede Crossfit  bajo la adultos mayores, claro | movimientos a sus | fisica y le guste bailar
realizar esta | supervision de un estdi que debe escalar | capacidades
actividad entrenador pesos y movimientos
certificado
gunr%mél%ri% coahl’aglge Todos los dias, pero | Todos los dias con la | Una hora al dia, cinco | Una hora al dia, cinco
Tiempo tener dos de de 45 minutos auna | supervision de un | veces por semana con | veces por semana
aconsejable y gﬁg’rcé‘r&sgﬁggt%arte del |hora. entrenador, de unahora | dos de descanso son

cuantas veces
por semana

a hora y media es
suficiente

suficientes
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Qué deben | S¢r atendido, mno La estructura es la | Recibir un buen | El primer dia es
dejarlo a1_sl.a,do(¥ SN INfejorar flexibilidad | o
esperar los | Ia supervision de un % mejorar Iog | misma de la clase, pero | servicio con un | fundamental para darles
clientes el | entrenador. aspectos fisicos del | s€ realiza un | ambiente que lo haga | la mejor imagen al cliente
primer dia de cuerpo humano escalamiento con | sentir en familia para | y este decida matricularse,
entrenamient menor peso y menores | que le guste el lugar y | luego se crea comunidad
0 rangos de | se genere fidelidad para lograr fidelidad
movimientos,
haciéndolo sentir al
cliente incluido desde
el primer dia
El entrenamiento es |Ambos han sufrido | No, porque no se | He sufrido lesiones | Hasta el momento no, solo
Usted ha | Seguro, si he sufrido No  he  sufrido |realizan movimientos ero jugando futbol, en | fatiga muscular en ciertos
. ” lesiones por una [esiones con mucho peso. rossfit o HIIT hasta | caso. ~ por ciertos
sufrido algiun | sobrecarga de ahora no he sufrido | movimientos de Crossfit
tipo de lesion | entrenamien-to, mas lesiones
no por un lesién por
algun mal
movimiento, en caso
de sufrir algin tipo
de lesion realizo
movimientos de
recuperacion y busco
ayuda de un
isioterapeuta.
?ﬁfegenaaesta En  CrossFit  se [Yoga es la | Mezcla de habilidades | La Explosividad no se | Las  coreografias  son
r . .
disciplina y trabaja cortos concentracion de los | motoras, no se levanta | compara con deportes | preparadas por la marca
cualquier periodos de tiempo a movimientos basicos | pesado, se prepara el | tradicionales, se puede | Zumba, uno como
%csii:lc‘gdad alta intensidad, lo [necesarios fortalecer | cuerpo para el dia a dia | correr una maratén y no | entrenador de la su toque,
que no sucede enjen el cuerpo para terminar tan agotado | se diferencia de otras
otras disciplinas o [ejecutar las tareas como en este tipo de | actividades porque es
con el gimnasio mads eficientemente. actividades que solo en | divertido, las coreografias
tradicional 20 minutos se puede | son variadas
quedar sin ganas de
nada
Preguntas Jorge Alvarado Keyla Zurita Ellison Toledo Aldo Garcia Malena Pérez

(Crossfit) 10 anos

(Yoga) 9 aios

(Funcional) 4 aiios

(HIIT)

(Zumba)
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JPor qué las

Por ser un deporte

Porque el

yoga
ayuda a conectarse

Porque se lo hace a

Porque se consiguen

Si las personas buscan

personas seguro, con una con el cuerpo de | diario, en el gimnasio | resultados algo diferente y no desean
deberian marca de respaldo y gg}lgrr:n do genﬂlls, solo se ayuda a corregir | rdpidamente, lo que no | usar peso, ésta es la
realizar esta | profesionales, los |habilidades motoras | posturas y a ejecutar de | se experimenta enotros | actividad correcta, las
disciplina? Y | motivaria en una forma correcta los | deportes, los motivaria | motivaria mediante
(como  las | clase  de prueba, movimientos con los resultados de | demostraciones en
motivaria? P .
donde se  dardn otras personas parques o ferias para que
cuenta que  son vean lo divertido que es
personas  normales
haciendo cosas
extraordinarias.
Realiza Si, la comunidad es Si,  se mane{a Se esta planteando, no | Esunaactividad nueva, | Si se realizan mediante
muy importante, las mucho a | es muy comin, pero | no se realizan | ferias de Zumba 'y
n clases son grupales comunidad estd incursionando, los | integraciones aun | bailoterapia, que tienen
Integra por lo que se debe dias viernes se trata de | como en el Crossfit, | mucha acogida
ciones mantener unida la hacer integrar a todo el | pero se tienen buenas

comunidad.

grupo.

amistades y salen a
comer , bailar, cine, etc

Elaborado por: Investigacion de Mercado, 2019




3.12.13. Resultado de la entrevista de profundidad a clientes actuales de 593 Training Center
Tabla N° 12 Resultado de la entrevista de profundidad a clientes actuales de 593 Training Center
Veronica Galvez Bladimir Yupa Paul Ruiz Omayra Quimi
Preguntas 1 afio, 4 meses. lano 1 ano, 6 mese | 1 ano, cuatro meses
L . ‘ La afinidad con los compafieros,
Motivacién Salud, es un ejercicio | Sentirme bien, | Salud y estar en | puedo ejercitarme y he visto
completo eliminar el estrés forma cambios en poco tiempo con una
buena nutricién
Como se entero 593 4 . A través de amigos y A través de p are
Training Center A través de amigos redes sociales familiares A través de familiares
Egig?: io al que Normalmente 7am. 7am a 8am 8am a 10am 7am a 8am
Frecuencia Todos los dias Normalmente a diario De lunes a sdbado De lunes a viernes
E = Fﬁtbol, pe{o bpﬁ)r Futbol, llegue al 1o aburrido el
jercicio Fisico - esion en el tobillo gimnasio por | Natacion, pero por lo aburrido elegi
que practicaba Natacién y basket solo hago crossfit y primos y desde ese | el Crossfit
me gustaria funciona dia me enganche
Atributos de esta La superacion de | Compaferismo Mejorar —— ais
. . : - resistencia, Compafierismo, amabilidad
actividad cada persona sentirse en familia mantenerse activo
.. .. En dos
e Competencia interna | Competencia interna )
Participacion en . competencias ..
en 593, mucha | en 593, se siente la ) Competencia interna, muy cansado
campeonatos, cual fue . . ) internas, muy .
o adrenalina, muy | adrenalina, se siente el pero se mide el progreso
experiencia? . . pesadas pero se
chévere cansancio

forma comunidad

Diferencia entre CrossFit
y un gimnasio tradicional

Competencia diaria,
cada dia es un nuevo
reto

Nunca he asistido a un
gimnasio, pero el
Crossfit es completo,
resistencia, definicion
y la comunidad que se
forma

En el gimnasio non
hay variaciones, en
el Crossfit todo es
variado dia a dia

El gimnasio tradicional es estatico,
el Crossfit es movido, siempre
existe gente alentando
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Servicio o

Yoga es la actividad

Funcional en

Yoga, funcional en

Disciplina quisiera que se¢ que me  gustaria ) ) . ) Zumba, Cangoo Jum
inclu?a q q practicar diferentes horarios diferentes horarios & 3
Ser mds fuerte, ya Conocer ente Las personas que .
Mejor experiencia que antes no podia : g 2 [ q La amabilidad de las personas
J P . . amistades he conocido p
realizar movimientos
Veronica Galvez Bladimir Yupa Paul Ruiz Omayra Quimi
Preguntas 1 afio, 4 meses. 1afio 1 afio, 6 mese | 1 afio, cuatro meses
No porque siempre | No he sufrido lesiones | NO. he  sufrido

Ha sufrido lesiones y como
reacciona la empresa

se cuenta con la
presencia de un
entrenador

en el tiempo que tengo
entrenando en 593

lesiones entrenando

Si, pero fue una lesion vieja, tuve
que descansar 2 semanas

i i 4sq NO conozco algun . .
Glmnas1.os mas gimnasio reconocido Taurus, Gold's gym 593, Taurus 593, Republica
reconocidos
Ha asistido a Otro Si, pero no me Sia Bugqa, que ya cerro | Taurus hace 5 afios | Republica
Gimnasio gustan, las personas

no le ponen amor al

negocio, los
gimnasios no estdn
limpios

Que servicios o disciplinas
ofrecen otros gimnasios

No conozco muchos
gimnasios

Solo Crossfit

Solo conozco el
Taurus y lo
diferente es la
bailoterapia

Me inclino mas por el Crossfit y
solo he asistido a gimnasio de ese
tipo

a escuchado o
Visto publicidad de ofros
imnasios

En redes sociales

En redes sociales he
Visto

En redes sociales

Si por redes sociales

Porqué prefiere asistir a
593 Training Center

Porque he formado
una familiaa, me
siento en casa.

Porque me siento en
casa, en comunidad

Vine un dia y me
enganche, lo he
hecho parte de mi
rutina

La gente, los entrenadores muy
profesionales y la infraestructura
muy buena.

Elaborado por: Investigacion de Mercado, 2019
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3.12.14. RESULTADOS LAS ENCUESTAS

De un total de 384 personas encuestadas en el sector norte de la ciudad de
preferencia, se obtuvieron los siguientes resultados: El 55% de las personas pertenecen al

género masculino y el 45% al género femenino como se detalla en la siguiente figura:

Figura N° 6 Genero de las personas encuestadas
fuente: Estudio de mercado

@ Mujer
@ Hombre
@ Prefiero no decirlo

En cuanto a la ocupacion que realiza este grupo de personas, el 45,1% Estudia y
trabaja, el 36,4% trabaja, el 11,7% estudia y el 6% es ama de casa por lo que nuestro target
deben ser personas que trabajan, mayores de 18 afios que se encuentran en la capacidad de

cubrir una pension.

@ Estudiante

@ Trabaja

@ Ama de casa

@ Estudia y Trabaja
@ No estudia ni trabaja

N

Figura N° 7 Ocupacién de las personas encuestadas
fuente: Estudio de mercado
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Los sectores donde se realizé la encuesta se detallan a continuacidn, predominando
el sector de Samborondon, seguido por Urnedor, sector donde se encuentra ubicado el

gimnasio.

80
60
40
20

0
Banco de la Vi... Keneddy Milan Samborondon Urdenor | ceibos

Centro Milagro Nuevo Milagro URDENOR Il Urdesa uedesa

Figura N° 8 Sector donde viven las personas encuestadas
fuente: Estudio de mercado

Escoja uno de los ejercicios fisicos que usted realiza

En lo que respecta a esta pregunta, se dieron 6 opciones a eleccion, entre ellas:
bailoterapia, gimnasio tradicional, Crossfit, Yoga, Entrenamiento funcional y otros; de la
encuesta realizada, el 47,1% practica crossfit, el 22,3% practica ejecicios funcionales, el

15,5% practica ejercicios en casa y el 12,5% realiza bailoterapia

@ Bailoterapia

@ Gimnasio tradicional
CrossFit

® Yoga

@ Ejercicios en casa

@ Entrenamiento funcional

@ Trote y ejercicios en casa

® Caminata

@ Caminatas

Figura N° 9 Sector donde viven las personas encuestadas
fuente: Estudio de mercado
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. Con que frecuencia realiza el ejercicio fisico escogido?

El 58,1% de las personas encuestadas realiza ejercicios fisicos cinco o mds veces a

la semana, el 38,9% realiza actividad solo una vez a la semana

@ Unavez al mes
@ Una vez alasemana
@ Dos a cuatro veces por semana

@ Cinco o mas veces por semana

Figura N° 10 Frecuencia con que realizan ejercicios las personas encuestadas
fuente: Estudio de mercado

Ha practicado o practica el entrenamiento mediante la metodologia Crossfit?

El 88,9% de las personas encuestadas si han practicado Crossfit, mientras el 11,1%

no ha practicado

®si
® Mo

Figura N° 11 Personas que practican Crossfit
fuente: Estudio de mercado

Las personas que no han practicado esta actividad tienen varios motivos, entre ellos
los que se detallan a continuacion, siendo asi que el 61,1% no dispone de tiempo, el 20,4%
ha escuchado que esta actividad provoca mareos o lesiones y el 13% considera que es una

actividad de mucho desgaste fisico:
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@ No dispone de tiempo

@ Considera que es una actividad de
mucho desgaste fisico
Ha escuchado que provoca mareos o
lesiones en los entrenamientos

@ No he tenido oportunidad

@ Problemas de columna

@ Full trote abdominales y cangas

Figura N° 12 Motivos por los cuales no practican Crossfit
fuente: Estudio de mercado

Las personas que si practican esta actividad indican que el 43,8% asiste a Maori
Crossfit, el 39,3% asiste a Horda Crossfit a pesar que éste se encuentra ubicado en el sur de
la ciudad, por lo que no entraria en andlisis de comparacion, el 32,1% asiste a Republica
Xfity el 25,6% asiste a 593 Training Center, por lo que, se puede concluir que 593 ocupa el
tercer puesto de posicionamiento de mercado en el sector norte de Guayaquil, a pesar de
poseer mejor infraestructura y entrenadores certificados, los dos gimnasios que se
encuentran mejor posicionados tienen mds tiempo en el mercado, por lo que poseen una
mejor presencia de marca; 593 Training Center a pesar de haberse renovado y cambiado de
propietarios hace dos afios atrds, se encuentra escalando posiciones, hasta llegar a ser el

mejor.

HomeTown
RazaGo CrossFit
Maori CrossFit
CrossFit Guayaquil
Horda CrossFit
Republica Xfit

593 TC

593 Training center!
593 T.C.

593

Ragnarok xfit

593 training center
Barracuda
Ragnarok

s

Ninguno antes
Downtown

Crossflex
MMAFIT-JAURIA-593
Airofit gladiador

0 50 100 150

TT

Figura N° 13Lugar donde practican Crossfit
fuente: Estudio de mercado
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¢ Cudl es la razon principal por la que usted realiz6 o realiza CrossFit? Elija la razén

mas importante
En lo que respecta a las razones por la que las personas practican Crossfit, tenemos
que el 44.1% indican que esta actividad permite ejercitar todo el cuerpo, el 27,7% indican

que les gusta las clases grupales y el 17,9% indican que les gusta que en cada horario exista

@ La rutina de ejercicios es de corta
duracién
@ Permite ejercitar todo el cuerpo
Se realiza en grupo
‘ @ Hay un profesor que guia la clase
—— |

@ Las rutinas de ejercicio varian clase a
clase

@ Se observan resultados en poco
tiempo

un entrenador

Figura N° 14Motivo por lo que realizan Crossfit
fuente: Estudio de mercado

A la hora de elegir un centro de Crossfit, ;Cual es el atributo que mas considera

importante para un gimnasio especializado en Crossfit?

Como atributo principal las personas encuestadas consideran que el 35% depende la
preparacion de entrenadores, el 26,9% indican que el ambiente es fundamental, el 21,7%

opinan que los implementos de entrenamiento y el 9,2% la infraestructura.

@ Precios
@ Infraestructura

D Preparacion de entrenadores
@ Ambiente

@ Implemento de
entrenamiento

@ Ubicacion
@ Horarios
@ Todas las anteriores

Figura N° 15Atributo para un gimnasio de Crosfit.
fuente: Estudio de mercado



52

. Qué servicios adicionales le gustaria que tenga un gimnasio?

De acuerdo a la encuesta realizada, e 84,2% de las personas indican que la
fisioterapia debe ser un servicio que brinde el gimnasio, el 75,2% de las personas

encuestadas indican que se requiere un nutricionista y el 59,4 % considera que un

bar/cafeteria debe tener un gimnasio.

276 (75.2 %)

17 (4.6 %)

218 (59.4 %)

Fisioterapia / Servicio 'de 300 (84.2 %)
Masajes
Que vuelva Majito|—1 (0.3 %)
Saunal—1 (0.3 %)
0 100 200 300 400

Figura N° 16Servicios adicionales a ser incorporados
fuente: Estudio de mercado

¢ Qué disciplinas adicionales le gustaria que tenga un gimnasio?

De la encuesta realizada, se tiene que el 71,2% de las personas desea que se
implemente el HIIT, el 61,9% apuesta por el Functional Training, el 40,5% indican que

prefieren Yoga, el 25,8% indican que prefieren Zumba.

Bailoterapia 74 (20.3 %)

Zumba 94 (25.8 %)

HIIT (High Intensity

[T
Interval Training) 260 (71.2 %)

Yoga 148 (40.5 %)

Entrenamiento Funcional 226 (61.9 %)

0 100 200 300

Figura N° 17 Disciplinas adicionales a ser incorporados
fuente: Estudio de mercado
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Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por la membresia mensual de un gimnasio

que cuente con varios servicios y disciplinas
En la encuesta realizada se determiné que el 57,5% de las personas estd dispuesta a

pagar de 55 a 70 ddlares, el 28,6% de 35 a 40 ddlares y el 13,9% de 45 a 50 délares, lo cual

es un buen indicador ya que se estdn incrementando los beneficios para los clientes.

@ $35-540
@ $45-$50
$55-70

28.6%

Figura N° 18Precio propuesto de las membresias mensuales
fuente: Estudio de mercado

. Como le gustaria enterarse de las noticias, eventos o promociones relacionadas al

gimnasio?
En cuanto a esta pregunta, el 95,7% de las personas encuestadas indico que las redes
sociales son el principal medio de comunicacidn, el 28,7% indico que, por medio de la

pagina web, el 20,3% por medio de la television y el 3% por medio de correos electronicos.

Redes Sociales 353 (95.7 %)

Prensa 2 (0.5 %)
Television 75 (20.3 %)
Pagina Web 106 (28.7 %)
Correo 11 (3 %)
orreos publicitarios 1(0.3 %)
0 100 200 300 400

Figura N° 19Medios publicitarios preferidos
fuente: Estudio de mercado



54

Resultado del Mistery Shopper

El Mistery Shopper se realizé en la ciudad de Guayaquil en tres gimnasios de
diferentes puntos de la ciudad pero que ofrecen diferentes servicios, tales como el

HOMETOWN, TRIANGULAB y ON / OFF YOGA, mismos que se adapta al modelo de

negocio que se quiere implementar.

El primero de los gimnasios mencionados cuenta con varias sedes en la ciudad de
Guayaquil, siendo la mas grande la ubicada en el Riocentro “El Dorado” y brinda al publico
una variedad de actividades que van desde gimnasio tradicional, bailoterapia, Crossfit,

Spinning, entre otras actividades:

RIGCENTRO “"EL BORABO™

HORARIOS GYM HT DORADO MEMBRESIAS EN : T/C-T/D - EFECTIVO - CHEQUE
1 MES $ 59,99
3 MESES |49, 95 @559
6 MESES z 257,59
043812161 12 MESES Y03 0y 9L
7
25 ACTIVIDADES 'ACTIVIDADES ADIQIONALES 1 MES 3MESES | 4MESES | GMESES | 12 MESES
GYM BODY PUMP. [CROOSFIT 19| S 167,99 - 279,99
YOGA i‘@_rm_ [MUAY THAI ,00 e = 3
TAE-BO SPINNING BOX - 75,00 - - -
CARDIO FUNCIONAL PILATES 39 - - -
TRX FORCE |CORE 10 JITSU 111,99 - 33599 | $ 532,00 |$ 952,00
BAILE BOOT CAMP. [STRONG BY ZUMBA DEFINIRSE
ZUMBA KNOCK OUT
POWER YOGA [PILATES MAT POR AREALZAR
AEROBICOS |CHEDANCE | LAS 25 ACTIVIDADES DEL GYM
BOXING
VAPOR
NUTRICIONISTA
SE ACEPTAN TODAS LAS TARJETAS DE CREDITO - DIFERIDO A 3,6,Y 12 MESES|
SIN INTERESES - TODOS LOS PRECIOS INCLUYEN IVA

Figura N° 20 Volante que ofrece HomeTown
fuente: HomeTown Fitness Center

El segundo gimnasio mencionado se encuentra ubicado cerca de 593 Training Center

en la ciudadela Urdenor 1, ofrece entrenamiento funcional, Zumba, Y oga, entre otros.



FIT CENTER . /

) ENTRENAMIENTO

(%) FUNCIONAL

ESISTENCIA
RDIOVASCULAR

axyoga Dzumea

© 0984 44.3837

Figura N° 21Volante que ofrece Triangulab
fuente: Triangulab Fit Center
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El tercer gimnasio se encuentra ubicado en Urdesa central, su enfoque principal es

el Yoga, pero ofrece como valor agregado dreas de Coworking, queda ubicado en el piso 6

de un edificio y brinda un lugar célido y acogedor

6 gk

Conexién 5 Conexién Conexién
o700 | Vinyso Flow | el Yewe | R e
o o Licho - Funcional ™ | Licho-Hatha | Pedro - Funcional
Yoga de Conexién Conexién
0 SRS Aerial - Yoga Yogo Fit
Revitalizacién Corporal e . v Corporal
a09h30 | ooV R cmurativo | Romi - Hatha | ROGO R:oshurdmo Romi - Fit e ik
Conexién Conexién Principiantes o Principiantes y Booster
Cirehs Holistica Corporol Prenotal | iyon “acindating | Pre-natol Yoga
al Vero - Mullinivel | Vero - Hotha Loura - Hatha (90min) Laura - Hatha Romi - Power
12h30 Om and Off Om and Off Om and Off Om and Off Omondof[
a 13h00 Business / Ejecutivo | Business / Ejecufivo | Business / Ejecutivo | Business / Eiecufivo | Business / Ejecufivo
Conexion Conexién exion : Booster
I Espirituol Corporal A0 Tonple Y Yogo
Francia - Vinyosa Licho - Hatha | inyaso % B

Figura N° 22 Volante que ofrece On/Off Yoga
fuente: On/Off Yoga



56

En el estudio realizado en estos tres gimnasios / estudios, comparandolos con 593

resultados:

Training Center se evaluaron las siguientes variables obteniendo los a continuacién los

Tabla N° 13 Variables del estudio de los tres gimnasios
Variables 593 HomeTown Triangulab | On / Off
Training Fitness Center | Fit Center | Yoga
Center
Infraestructura
Ventilacion Regular Buena Regular Buena
Limpieza Buena Buena Buena Regular
Vestidores 2 2 2 2
Banios 2 2 2 2
ITuminacion Regular Buena Regular Buena
Musica Buena Regular Regular Buena
Parqueadero Regular Bueno Malo Bueno
Implementos
Cantidad de | Regular Bueno Malo Bueno
implementos
Estado de los | Regular Bueno Regular Bueno
implementos
Servicios
adicionales
Venta de bebidas | Bueno Bueno Bueno Bueno
(agua, hidratantes)
Tienda de ropa y | Malo Bueno Malo Regular
accesorios
deportivos
Venta de | Malo Bueno Malo Malo
suplementos
vitaminicos
Personal
Numero de |5 30 3 4
entrenadores
Amabilidad por parte | Bueno Regular Bueno Bueno
del encargado
Minutos de espera 0:10 0:10 0:05 0:05
Persona de | SI S1 S1 Si
Recepcion
Uniforme S1 S1 No S1
Publicidad
Material POP S1 S1 S1 No
Pago
Formas de Pago Dia/Seman | Dia/Semana/ Dia/Seman | Dia/2
: a . dias/3
a/ Mes/Trimestre/ | Mes/Trimes e
Mes/Trime | Semestre/Afio tre/Semestr | a/Mes
e/ Afio
stre/Semest
re/Afo
Sistemas Efectivo/C | Efectivo/Chequ | Efectivo/Ch | Efectivo/C
heque/Tran | e/Transferencia/ | eque/Transf | heque/Tra
sferencia/T | Tarjeta de | erencia nsferencia
arjeta  de | crédito-debito /Tarjeta de
crédito- crédito-
debito debito
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Clientes

Numero de 68 clientes 200 clientes 30 clientes 15 clientes
clientes (horarios
de la manana)

Numero de 105 300 Clientes 50 clientes 25
clientes clientes Clientes
(horarios de la
tarde-noche)

Elaborado por: Investigacion de Mercado, 2019

Una vez realizada la investigacion de mercado, se pudo determinar que 593 Training
Center, como gimnasio de Crossfit ocupa en el sector norte de la ciudad de Guayaquil el
tercer puesto en posicionamiento, esto, por su infraestructura, equipos-maquinarias, personal
capacitado y movimiento en redes sociales, siendo reconocido por muchas personas del
medio, lo que ha generado un elemento diferenciador que ha favorecido en la captaciéon de
nuevos clientes, los gimnasios que ocupan las dos primeras posiciones tienen mas de 5 afios
en el mercado, mientras 593 desde su renovacién y cambio de administracion recién tiene

dos afios.

La percepcion que tienen la mayoria de las personas investigadas acerca del CrossFit,
es que es una actividad muy movida, intensa y que no aburre como el gimnasio tradicional,
todas las personas lo pueden practicar, pero bajo la supervision de un entrenador capacitado
y preparado, no ocasiona lesiones cuando se practica de forma correcta, es un deporte que

ha tenido mucha acogida desde sus inicios y con un rapido crecimiento en el Ecuador.

La propuesta de inclusion de nuevas actividades llamé mucho la atencién de los
clientes, ya que existen personas que buscan alternativas a su entrenamiento o simplemente
buscan cosas nuevas que involucren mas el peso corporal o actividades de baile que brinden
resultados rdpidos, como lo es el caso del HIIT, Entrenamiento Funcional, Zumba y

actividades de estiramiento y flexibilidad como el Yoga
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Dentro de la investigacion se determiné que la principal motivacién de las personas
para realizar ejercicios es tener una buena salud, mejorar su apariencia fisica, reducir los
niveles de estrés y a la vez fomentar la comunidad, aumentar los vinculos de amistad, en el
grupo focal y en la entrevista a profundidad a clientes, se pudo determinar que las principales
actividades que practican o practicaban es el futbol, natacion; los principales medios de

comunicacion que utilizan son las redes sociales.

Con respecto a los expertos, se entrevistaron un nutricionista y un fisioterapeuta,
mismos que opinan que las ventajas de practicar ejercicios grupales como Crossfit,
funcional, etc., son buenas, ya que no se improvisa y se planifica una programacién con la
finalidad de no ser repetitivo en los ejercicios que pueda generar fatiga fisica e inclusive
lesiones, ademds de que se cuenta siempre con la presencia de un instructor y los
movimientos de adaptan a la capacidad de las personas, dependiendo de su capacidad fisica.

Aconsejan que la actividad fisica se debe combinar con una buena alimentacién y descanso.

Se realizaron preguntas a varios entrenadores de diferentes disciplinas como Crossfit,
Funcional, HIIT, Zumba y Yoga, los cuales coinciden que practican deporte por salud y
bienestar, la actividad fisica se debe complementar con una buena alimentacion para obtener
resultados en corto tiempo, se capacitan periédicamente para ofrecer mejore clases y mejor
servicio a los clientes, coinciden en que con la préctica de ejercicios grupales se fomenta la
comunidad entre sus miembros, generando nuevas amistades, la actividad fisica la puede
realizar cualquier persona de cualquier edad, solamente se adaptan los movimientos y se
escalan los pesos de acuerdo a sus capacidades fisicas, dependiendo de la carisma y buena
actitud del entrenador, se logra también mayor captacion de clientes por las buenas
referencias y resultados que se dan en las personas que entrenan y transmiten a sus amigos

o familiares.
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Por dltimo, se realizé una comparacion entre varios gimnasios, del medio, donde se
puedo conocer que la infraestructura de 593 Training Center se encuentra a nivel de grandes
establecimientos, que se mantiene un buen servicio, faltando aun la adquisicién de mas
maquinas y equipos, que le permitan la facilidad al cliente de realizar cualquier tipo de rutina
muy independiente de la cantidad de personas que estén entrenando en ese momento,
adicional la parte tecnoldgica requiere mayor reforzamiento por cuanto no se cuenta con un
biométrico de ingreso como lo posee HomeTown por ejemplo, lo cual facilita el control o el

flujo por hora de clientes.
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4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1. Objetivos

4.1.1. Objetivo General

Disefar estrategias de marketing para el gimnasio 593 Training Center que permita
incrementar el nimero de usuarios mediante la implementacién de nuevas disciplinas y

servicios que ayuden a la fidelizacion del cliente.

4.1.2. Objetivos Especificos

e Incrementar el nimero de clientes en un 25% en 593 Training Center para el afio 2020
e Fidelizar a los clientes nuevos o inscritos para que asistan de forma regular para el

segundo semestre del afo 2020.

4.2. Clientes

4.2.1. Segmentacion

e Segmentacion por: actividad, edad, nivel socioeconémico, ubicacidn, ingresos, hibitos,

estilos de vida, volumen de compras, conductas de compra.

“El proceso mediante el cual el mercado se divide en subconjuntos de consumidores con

necesidades o caracteristicas comunes.” (Schiffman & Kanuk, 2005, pag. 12).

4.2.1.1. Macrosegmentacion

“Se apoya principalmente en las tres dimensiones que intervienen en la division

productos-mercados: el servicio o la funcién base aportada por el producto; las tecnologias
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existentes, susceptibles de producir la funcién base buscada, y los diferentes grupos de

compradores que forman parte del mercado total.” (Sainz de Vicufia Ancin, 2013, pag. 132)

La macrosegmentacién de 593 Training Center, basada en las tres dimensiones se

detalla a continuacion:

e Grupos de compradores: El servicio estd dirigido para personas desde los 18 afios de
edad, que trabajan o estudian, del norte de la ciudad de clase media-alta que padecen de
alguna enfermedad asociada al sobrepeso y desean mejorar su salud, estado fisico y a la
vez generar amistades y fomentar comunidad”

e Necesidades/Funcién: Contribuye a mejorar la salud, disminuir los niveles de estrés,
relajarse, brinda resultados en corto tiempo combinado con una buena nutriciéon y
ademads permite realizar vinculos de amistad.

e Tecnologia: Mediante el uso de herramienta tecnoldgica para reservas de cupos y
seguimiento del proceso, a través de ejercicios funcionales y combinados con algunas

disciplinas, ensefiados por entrenadores certificados y capacitados.

4.2.1.2. Microsegmentacion

“Analiza en el interior de cada producto-mercado la variedad de las ventajas
buscadas por los compradores potenciales y constituye, sobre esta base, segmentos que
reagrupan consumidores u organizaciones que tengan las mismas expectativas.” (Sainz de

Vicufia Ancin, 2013, pag. 132).

Los grupos de mercado que se identifican son los siguientes:

Los Trabajadores

e Ubicacioén: Sector norte de la ciudad de Guayaquil
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e Sexo: Indistinto

e Edad: 18 afios en adelante

e Actividad: Trabajo de dependencia.

e Intereses: Personas adultas que trabajan de dependencia y quieren mejorar su salud y a

la vez un momento para al salir del estrés de la rutina antes o después de sus trabajos.

Los Emprendedores

e Ubicacion: Sector norte de la ciudad de Guayaquil

e Sexo: Indistinto

e Edad: 18 afios en adelante

e Actividad: Emprendedores, trabajos propios

e Intereses: Personas adultas que poseen negocios propios y disponen de tiempo, buscan

mejorar su salud, liberar estrés y conocer nuevas amistades

Los Estudiantes

e Ubicacion: Sector norte de la ciudad de Guayaquil

e Sexo: Indistinto

e Edad: 16 — 26 afios

e Actividad: Estudiantes.

e Intereses: Estudiantes de colegio y universidad que desean mantener un buen estado de

salud y fisico, a la vez generar nuevas amistades a través de la practica de este deporte.

4.2.1.3. Estrategia de segmentacion

La estrategia de segmentacion que se utilizard es la de particién debido a que esta
actividad estd dirigida para jovenes y adultos del sector sur de la ciudad de Guayaquil, con

un espiritu competitivo y que quieran ejercitarse o quieran cambiar su estilo de vida hacia
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una tendencia més saludable, por lo cual de ese mercado existente se subdivide y se enfocara

el plan de marketing a los jévenes estudiantes y a adultos trabajadores y no trabajadores.

4.3. Posicionamiento

“Consiste en desarrollar una imagen distintiva para el producto o servicio en la mente
del consumidor, es decir, una imagen que los diferencie de los ofrecimientos de la

competencia.” (Schiffman et al., 2005, pag. 12).

La estrategia que se utilizard en este proyecto es la de posicionamiento concentrado,
debido a que se busca relacionar los servicios brindados y los que se ofrecerdn con el
mercado, logrando de esta manera motivar a que las personas acudan a este centro de
entrenamiento, inviten amigos, conozcan mas amistades, generen comunidad y hagan de

esta actividad parte de sus vidas.

4.3.1. Posicionamiento publicitario

“Generando experiencias y amistades”, es parte de la estrategia determinada por 593
debido a que de acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion de mercado la mayoria
de las personas buscan ademds de mejorar su salud y condicion fisica, salir de la rutina del
dia a dia, que el entrenamiento sea divertido y siempre variado, conocer nuevos amigos y

generar comunidad.

4.4. Analisis de la industria

4.4.1. Matriz importancia-resultado

Esta matriz permite evaluar como estéd la empresa con respecto a la competencia. En

la actualidad el gimnasio de Crossfit 593 Training Center, de acuerdo a investigacién de
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mercado realizada en el sector en la disciplina de Crossfit tiene varios competidores, sin
embargo con la nueva propuesta de incorporar nuevos servicios, los competidores
disminuyen a tal punto de encontrarse dos coincidencias en el sector, como son Ebur Cfy
Triangulab, mismos que como propuesta de valor ofrecen varias disciplinas a los clientes,
Ebur ofrece: Crosstfit, telas, Jiu Jitsu, como disciplinas y fisioterapia como servicio, mientras
Triangulab ofrece: Entrenamiento Funcional, Zumba, Jiu Jitsu, bailoterapia y una 4rea de
coworking para los clientes como servicio; en esta matriz se considera los atributos mds
valorados por las personas investigadas y se los coloc segtin el orden de importancia dada
y para dar la calificacion se realiz6 un sondeo en el cual se acudié a la empresa y las
principales competencias determinadas en la investigacion y se pidié a los clientes que se
calificard del 1 al 10 los atributos ya establecidos en las encuestas siendo 1 el menor puntaje

y 10 el mayor puntaje y se obtuvo los siguientes resultados.

Tabla ° 14 Competencias

593 EBUR CF TRIANG

TRAINING ULAB
CENTER

1 Preparacion de entrenadores 10 9 8

| Ambiente 9 9 9

2

3 Ubicacién 8 8 8

4 Precio 7 7 7

5 Infraestructura 10 9 9

6 Implementos 7 7 7

Fuente: Investigacién de Mercado, 2019
Elaborado por: Los Autores

En la matriz se puede observar que las principales falencias que tiene la empresa son
el precio y los implementos, para ello en primer lugar no se disminuird el precio, solo se

justificard el valor con la inclusién en el pago de la membresia de una evaluacién nutricional
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y fisioterapéutica y un seguro para accidentes ocurridos dentro del gimnasio; para el segundo
punto, los implementos, a medida que se incorporen las nuevas disciplinas a su vez se
incorporardn nuevos implementos y equipos con los cuales se suplird en gran parte esa

falencia identificada por los clientes.

En cuanto a la ubicacién las tres empresas obtuvieron el mismo puntaje, mas que
todo, por los robos que en ocasiones se dan en el sector y eso atemoriza a ciertos clientes

cuando se movilizan caminando.

4.5. Analisis del consumidor

4.5.1. Matriz de roles y motivos

“El conocimiento del modo como se reparten los roles en relacion a la compra de un
determinado producto, es de gran relevancia para la empresa fabricante, ya que asi podra

incidir adecuadamente en cada uno de ellos.” (Solé, 2003, pag. 98).

La matriz de roles y motivos permite analizar a los clientes y determinar los roles
que intervienen en el proceso de decision de compra del producto o servicio, cada rol debe

responder las siguientes preguntas: ;Quién?, ;Cémo?, ;Por qué?, ;Cudndo? y ;Ddnde?



Tabla N° 15 Matriz de Roles y Motivos

66

2 Quién?

¢, Como?

Por qué?

¢,Cuando?

;Donde?

El que inicia

Estudiantes entre edades
de 19 a 22 afios que vivan
en el norte de la ciudad

Mediante Variedad de ejercicios y
hacer trabajar todo el cuerpo

Por intentar algo nuevo,
necesidad de mantener su
figura con resultados rapidos

En el momento que sienta la
necesidad de hacer ejercicios.

En la universidad en el
trabajo o en el hogar.

Guayaquil
El que Amigos, Familiares Exponiéndole en redes sociales Por experiencias, testimonios, En el momento que habria que En la universidad en el
influye Publicidad por necesidad de dar a conocer elegir entre otros ejercicios fisicos trabajo o en el hogar.
esta actividad a realizar
El que El cliente Informacion de terceros: Por los beneficios esperados Al analizar las alternativas y que En la universidad en el
decide experiencia y recomendacion de que ofrece el servicio el servicio cumpla con sus trabajo oen el hogar
otras personas expectativas
El que Padres El cliente Inscribiéndose al Gimnasio Por los beneficios esperados Luego de la Toma de decision En el Gimnasio
compra del servicio
El que usa El cliente Acudiendo todos los dias a los Por ser una actividad De 4 a 5 veces por semana o los En el Gimnasio
entrenamientos completa, ademasde crear dias que el estudiante pueda
vinculos de amistad. acudir en el horario que prefiera.
El que Adultos de 23 Afios en Mediante ejercicios grupales Por necesidad de fortalecer su En el momento que Sienta la En el trabajo, en la
inicia adelante afios que vivan en cuerpo necesidad de Distraerse y universidad d o en el hogar.
el norte de la ciudad de Relajarse de Los labores Diarios o
Guayaquil sientan necesidad de hacer
ejercicios
El que Amigos, Familiares, Exponiéndole como un Por experiencias, testimonios, En el momento que habria que En el trabajo, en la
influye Publicidad entrenamiento completo en el que por necesidad de dar a conocer elegir entre otros ejercicios fisicos universidad o en el hogar.
se ejerce todo el cuerpo y ayuda a esta actividad a realizar
distraerse y a librar el estrés
El que El cliente Informaci6n de terceros: Por los beneficios esperados Al analizar las alternativas y que En el trabajo, en la
decide experiencias de otras personas que ofrece el servicio el servicio cumpla con sus universidad d o en el hogar.
expectativas
El que El cliente Inscribiéndose al Gimnasio Por los beneficios esperados Luego de la toma de decisién En el Gimnasio
compra que ofrece el servicio
El que usa El cliente Acudiendo todos los dias a los Por ser una actividad completa De 4 a 5 veces por semana o los En el Gimnasio

entrenamientos

que ayuda a Fortalecer el
cuerpo

dias que la persona pueda acudir

Fuente: Solé, 2003 Elaborado por: Los Autores




67

5. ESTRATEGIAS

5.1. Estrategias basicas de Potter

“La logica de la estrategia de diferenciacion exige que la empresa seleccione los

atributos que sean distintos de sus competidores.” (Porter, 2010, pag. 43)

La estrategia que se implementard en 593 Training Center es la de diferenciacion la
cual consiste en darle un valor agregado a los clientes, debido a que se busca dar servicios y
disciplinas adicionales a los que brinda la competencia los cuales fueron determinadas en la
investigacion de mercado con el objetivo de captar mds clientes satisfaciendo sus
necesidades, ademds de contar con una base de datos que permita realizar un seguimiento

de la evolucidn de los clientes.

5.2. Estrategias competitivas

“Las empresas retadoras atacan al lider, asi como a otros competidores en una lucha

por aumentar su participacion de mercado.” (Kotler et al., 2006, pag. 355).

La estrategia competitiva de Marketing de 593 Training Center, en el sector norte de
la ciudad es retador, debido a la constante evolucidon del mercado del fitness a nivel mundial;
existen varias empresas que también han evolucionado con las tendencias y los cambios
tecnoldgicos, como es el caso de varios gimnasios en el sector de Samborondoén en especial,
donde han incorporado nuevas disciplinas a sus paquetes a su oferta e inclusive se han
modernizado con maquinas y contadores de calorias conectados a televisores, que hacen de

esto una nueva experiencia para el cliente.
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La estrategia que utilizara 593 Training Center es la de incorporar espacios
exclusivos y elegantes donde se desarrollaran las nuevas actividades, adaptados a la
definicion de gimnasio boutique, haciendo sentir a las personas nuevas experiencia de
entrenamiento, lo que sumado a las integraciones, competencias y actividades especiales
hardn de 593 un lugar especial, diferente a los gimnasios del sector norte con una similitud
en disciplinar y equipos que los gimnasios que se encuentran en el sector de Samborondén

como ya se menciono.

5.3. Estrategias de crecimiento — Matriz Ansoff

“Ayuda a entender y describir las decisiones de crecimiento y desarrollo de las
empresas, en la dimension horizontal de la estrategia corporativa.” (Ventura, 2008, pag.

440).

593 Training Center, busca una estrategia de crecimiento a través del cuadrante
desarrollo de productos, debido a que la empresa contard con servicios nuevos para ganar
participacion en un mercado existente y esto lo quiere lograr mediante la incorporacién de
nuevas disciplinas que se encuentran dentro de la misma categoria que es la de ejercicios

fisicos.

Ademds, se mejorard la prestacion de servicios con el fin de que los clientes se

sientan importantes, esto nos diferencia de los low cost gym y de los gimnasios tradicionales.

Y asi la empresa se comprometa con la evolucién y desarrollo de cada uno de sus
clientes. También poder adquirir mas implementos para su correcto entrenamiento con el
objetivo de lograr la captacién de un mayor nimero de clientes realizando promociones y

publicidades.
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Tabla N° 16 Estrategias de crecimiento — Matriz Ansoff

PRODUCTOS
Existentes Nuevos
Existentes Penetracion de Desarrollo de
MERCADOS mercado productos
Nuevos Desarrollo de Diversificacion
mercado

Fuente: Adaptado de Ventura, 2008 Elaborado por: Los autores

5.4. Estrategias de decision de marca

La estrategia que se utilizara es la extension de linea de la marca, debido a que la
empresa agregara nuevas disciplinas y servicios para un mismo sector de mercado, la marca
se mantendrd con la actual, pero sin embargo se adoptaran nuevos espacios para las

diferentes disciplinas y servicios extras, como se detalla a continuacion:

Nativo Crossfit

Este sera el espacio dedicado para la prictica de Crossfit, ademds se contara con la
afiliacion, lo cual estd previsto realizarse en enero del 2020, este espacio tiene una capacidad

para 30 personas.

The cave “Fuctional Training”

Este espacio serd dedicado para al practica de Functional Training, tiene una
capacidad maxima de 15 personas y serd un lugar exclusivo con luces led, ne6n y un
ambiente parecido al de una cueva, por eso su nombre, haciendo de este espacio acogedor y

creando una experiencia divertida para los clientes.

Fusion
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Este espacio serd dedicado para la prictica de varias actividades, entre ellas: HIIT,
Zumba, y Yoga, este lugar serd uso exclusivo para actividades derivadas del baile, de ahi
radica su nombre, adicional se complementard con clases de Yoga que se realizaran solo tres
veces por semana, serd un lugar exclusivo con piso de madera, espejos, luces de nedn, focos
led y amarillos que hardn que el cliente se sienta en casa, estd diseiiado para 20 personas por

clase.

Fisioxplore

Es el nuevo servicio que ofrecerd la empresa, complementando los entrenamientos,
mediante este nuevo servicio los clientes pueden realizarse tratamientos fisioterapéuticos,
masajes reductores, aplicaciéon de puncién seca para tratamiento de lesiones entre otros

servicios.

Sportnutrition

Sportnutrition es el complemento ideal para el cliente, quien, mediante una
evaluacion nutricional con el uso de herramientas de medicién de primera, podra tener un
mejor resultado en alcanzar sus objetivos de pérdida de peso, mejorar salud y alcanzar
mejores rendimientos deportivos. Como se indic6 en pdarrafos anteriores, los nuevos
servicios y disciplinas que se incorporardn estardn bajo el mismo nombre: 593 Training

Center.

Marketing Mix

Segin Schiffman y Kanuk (2005, pag. 12), explican lo siguiente: “La mezcla de

marketing consiste en ofrecer a los consumidores los productos o servicios de una compaiia
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junto con los métodos y las herramientas que ésta elige para lograr el intercambio. La mezcla

de marketing implica cuatro elementos:

e El producto o servicio (es decir, sus caracteristicas, disefio, tipo y empaque, junto con
sus beneficios posteriores a la compra y sus politicas de devolucidn);

e FEl precio (el precio de lista, que incluye descuentos, subsidios y formas de pago);

e El lugar (la distribucion del producto o servicio a través de tiendas especificas u otros
puntos de venta distintos a éstas); 4. la promociéon (la publicidad, las ventas
promocionales, las relaciones publicas y los esfuerzos comerciales disefiados para

generar expectativa y demanda para el producto o servicio).”

5.5. Producto

593 Training Center, es una empresa que en la actualidad ofrece como servicio
principal el entrenamiento con la metodologia Crossfit, el cual su fundador Greg Glassman

lo define de la siguiente manera:

“Entrenamientos funcionales constantemente variados ejecutados a alta intensidad”
La estructura organizacional de 593 estd conformada por un administrador, quien es la
persona encargada del buen funcionamiento del negocio, un head coach quien es la persona
encargada de la programacion de las clases y de la correcta ejecucion de estas, los coaches,
quienes son los encargados de impartir sus conocimientos y corregir la buena postura de los

clientes, con la finalidad de evitar lesione.

Por dltimo, el personal de mantenimiento y seguridad, quienes son los encargados de
la limpieza y cuidado del gimnasio. El wod (Workout of the day) o en espafiol trabajo del

dia, es una combinacién de movimientos, tales como: Correr, flexiones de pecho, sentadillas,
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abdominales, barras, movimientos gimndsticos y levantamientos olimpicos; las clases tiene

una duracién de una hora compuesta por un calentamiento.

El trabajo del dia y un estiramiento, los horarios de atencidn son de lunes a viernes
de 06:00am hasta las 12:00pm y de 16:00pm a 22:00pm, los sdbados de 11:30 am a 12:30pm

y domingos de 17:00pm a 18:00pm.

Figura N° 23 Clientes corriendo durante un entrenamiento
Fuente: 593 Training Center

Figura N° 24Cliente ejecutando sentadilla
Fuente: 593 Training Center
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Figura N° 25Cliente ejecutando abdominal
Fuente: 593 Training Center

En lo que respecta a la nueva disciplina, el Functional Training, dentro de la
estructura organizacional de la empresa, solo se requiere de un entrenador, los horarios de
atencién serdn de lunes a viernes de 06:00am a 10:00am y de 16:00pm a 18:00pm, los

sdbados de 10:30am a 11:30am y domingos de 16:00pm a 17:00pm.

La estructura es muy similar a la de Crossfit, con la diferencia que en esta actividad
se incursionan nuevas herramientas de trabajo tales como: TRX, bandas de resistencia,
escaleras, conos, y poco peso, los entrenamientos estdn divididos por dias, como por
ejemplo: dia de suspensiones (TRX), dia de bandas de resistencia, dia de tabatas, dia de
fortalecimiento, etc. El espacio designado para esta actividad se denominara “The Cave” y
serd un lugar adecuado para este tipo de actividades, con la incorporacion de luces leds, de

nedn, en definitiva, un espacio acogedor.

Figura N° 26 Clase piloto de Functional Training
Fuente: 593 Training Center
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Las disciplinas como HIIT (High Intensity Interval Training), Zumba, y Yoga se
desarrollardn en una segunda planta en el mismo gimnasio, los horarios de atencién son
desde las 06:00am hasta las 12:00pm y de 16:00pm a 22:00pm, como se describié en
capitulos anteriores las diferentes disciplinas se ejecutardn por horarios definidos, de
acuerdo a la estructura organizacional de 593, se requiere de cuatro entrenadores
experimentados en las actividades descritas, estas nuevas actividades involucran mezclas de
bailes, movimientos de boxeo y movimientos funcionales, en el caso del Yoga, solo se
brindard tres veces por semana y serd utilizado para los cliente como un método de
estiramiento y relajacion; el espacio serd adecuado con piso de madera, luces led y nedn,

espejos, casilleros que dardn al cliente una experiencia de confort y buen ambiente.

Figura N° 27 Clase piloto de Yoga
Fuente: 593 Training Center

En lo que respecta a los nuevos servicios que se incorporardn tenemos la fisioterapia
y la nutricién, en la cual se realiza la medicién de composicién corporal con el sistema
Inbody que emite un reporte completo, estos servicios son un valor agregado a nuestros
servicios, por el pago de la membresia en cualquier disciplina, se brindard una evaluacién

nutricional y fisioterapéutica, en adelante por ser miembro 593 se contard con un descuento
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del 25% por cada cita, los horarios de atencidn son el de oficina, salvo el caso de citas, el
ambiente para estos dos nuevos servicios serd acogedor, totalmente cerrado para tener
privacidad, con aire acondicionado, lo cual trasladara al cliente a un consultorio, mas no a

un gimnasio.

Figura N° 28Medicion de estatura para calculo de indice de masa corporal
Fuente: 593 Training Center
En el caso particular que el cliente desee rutinas personalizadas, el entrenador estd
en la capacidad de adaptar rutinas personalizadas, para lo cual se debe cancelar el valor de
la membresia mensual més el valor pactado con el entrenador, con este tipo de entrenamiento
el cliente tiene una evolucién mds rdpida, lo que le ayudara a alcanzar sus objetivos tanto
fisicos, emocionales y de salud. Con la incorporacién de las nuevas disciplinas en el
gimnasio, se ofrecerdn entrenamientos personalizados en mds dreas como bailoterapia, HIIT,
donde el cliente tendrd un mayor abanico de posibilidades en entrenamiento, de acuerdo a

sus preferencias.

Figura N° 29Entrenamiento personalizado
Fuente: 593 Training Center
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Otra ventaja que ofrece 593 Training Center es la oportunidad de participar en
talleres y cursos dictados por profesionales en diferentes disciplinas como gimnasia
olimpica, halterofilia, nutricién, fundamentos de Crossfit, entre otros, que ayudan a los

clientes en mejorar técnica, postura.

Con la incorporacién de los nuevos servicios y disciplinas, se ofrecerdn talleres de
baile en sus diferentes modalidades, Zumba, entre otros que permitiran al cliente contar con

una amplia opcién de cursos o talleres de donde escoger de acuerdo a sus preferencias.
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Figura N° 30Clase de gimnasia
Fuente: 593 Training Center

5.6. Kit 593

Estard disponible para los clientes un kit Amaru el cual constard de una camiseta, un
par de muiiequeras, un sticker grande y pequeiio para que las personas utilicen las debidas
medidas de seguridad y poder evitar cualquier tipo de lesidn, adicional ganar presencia de

marca con la colocacion de los stickers en carros, motos y celulares
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Figura N° 31Kit 593
Fuente: 593 Training Center

5.7. Seguimiento del plan de entrenamiento

Se creara un software que podra ser abierto desde cualquier computadora, funcionard
con un dominio de internet, dentro de las opciones del sistema se contard con una base de
datos de los clientes de 593. La cual contard con la siguiente informacion: foto, nombres y
apellidos, direccidn, teléfono, correo electrénico, direccién, fecha de nacimiento, peso,
estatura, mediante la base de datos se controlard las asistencias de los clientes y se llevara
un sistema postventa para seguimiento de clientes que falten o que no renueven membresia,

adicional cada mes se controlard el peso para verificar su progreso en los entrenamientos.
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Figura N° 32Formato de base de datos para seguimiento de clientes
Elaborado por: Los Autores

Adicional el software con la informacién de la base de datos enviard correos masivos
en la fecha del cumpleafios del cliente, enviard un aviso dias antes de la fecha de vencimiento
de la membresia, y un aviso el dia de vencimiento, con la finalidad que el cliente se percate

del seguimiento que se le realiza y renueve su membresia a tiempo.

Para lograr un mejor seguimiento del progreso del cliente y con la finalidad de lograr
clases de calidad, se contard con una aplicaciéon movil donde el cliente podrd reservar su
clase con un cupo maximo de 28 personas en horarios de 06:00am a 10:00am y de 15:00pm
a 18:00pm y de 35 personas en horarios de 10:00am a 12:00pm y de 18:00pm a 21:00pm,
en cuanto al seguimiento del progreso del cliente, este tendrd la opcion de registrar sus

records personales en tiempo, peso, calorias quemadas por dia, entre otros beneficios
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Figura N° 33P4gina principal de aplicacion movil
Elaborado por: Los Autores

5.8. Tarjeta de beneficios

A todos los clientes que cancelen su membresia a partir de un mes en adelante en
593, se le entregard una tarjeta de beneficios con la cual tendrd opcidn a los siguientes

descuentos:

¢ Fisioxplore: 20% de descuento en terapias fisicas y masajes reductores.

e NutritionSport: 20% de descuento en todos los planes de nutricién

e Carls Tatto Studio: 10% de descuento en todos los servicios.

e SportMan Barberia colombiana: 20% de descuento en todos los servicios
e 593 Store: 10% de descuento en todos los articulos.

e Pepe Crabs: 15% de descuento en todos los consumos mayores a 30 délares

Con esta tarjeta se incentivara a los clientes a pagar membresia de forma mensual y

a la vez disfrutar de los beneficios antes descritos.
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Figura N° 34 Tarjeta de benéficos 593
Elaborado por: Los Autores

5.9. Personal

El talento humano dentro de una organizacién cumple un factor muy importante,
debido a que son las personas las encargadas de brindar un buen servicio a los clientes. En
la actualidad 593 Training Center por ser un gimnasio de Crossfit, cuenta con un head coach
y 4 entrenadores distribuidos en los diferentes horarios durante el dia, incluido el head coach

quien también es encargado de dar clases.

.5 RLIEEY
TRAINING CENTER

Figura N° 35 Entrenadores de Crossfit de 593
Fuente: 593 Training Center
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Para poder cumplir con la nueva estructura organizacional, y satisfacer los nuevos
horarios y disciplinas se requiere la contratacién del siguiente personal que se detalla a

continuacion:

e Un entrenador de Zumba, que cumpla con los horarios de dos horarios de la mafana y
los dos de la tarde, arrancando las actividades desde las 6am en la mafiana y 6pm en la
tarde.

e Un entrenador para HIIT, que cumpla con los horarios de la mafiana y noche arrancando
las actividades de esta disciplina desde las 8am en la mafnana y 8pn en la noche.

e Un entrenador de Functional Training, que cumpla que cumpla con los horarios de la
mafiana y tarde, arrancando desde las 10am en la mafana y 4pm en la tarde

e Un entrenador de Yoga, que brindard sus servicios los sdbados y domingos y serd
utilizado como un método de relajamiento y estiramiento para evitar lesiones en los
clientes.

e En el caso del nutricionista y fisioterapeuta se adecuard dos espacios que cumplan con
las condiciones de un consultorio, estos espacios serdn alquilados a profesionales que
deseen un espacio para cumplir sus funciones

e Se adecuard un espacio para un bar con capacidad para 2 personas, mismo que serd
alquilado a una persona responsable en la preparaciéon de alimentos saludables y

nutritivos que vayan acorde con las actividades que se desarrollan en el gimnasio.
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5.10. Procesos

Para comprender mejor el proceso por el cual las personas se inscriben y empiezan

a realizar esta actividad se utilizard el siguiente diagrama de flujo:

| El cliente llega & 593 Training |

}

El asistente administrativo le da la
informacion sobre la actividad, los
beneficios y precios y le indica gque
tiene un dia de prueba gratis y lo
invita a entrenar los dias gratis

El asistente toma los datos del
cliente y los ingresa a la base de
datos con la finalidad de enwviar
avisos de promociones y nuevos
anuncios

Dz lsiicon el
chigrte, §sa
Inscribe?

El asistente ingresa a la base de
datos la informacion del cliente y le
entrega su tarjeta de beneficios si se
inscribe por el mes

I
El cliente empieza su
entrenamiento, el cual serd
modificado dependiendo de
las capacidades del cliente

i

El cliente termina su
entrenamiento y va a su cita
con el nutricionista

'

El nutricionista evalda su
composicion corporal y sugiere
planes alimenticios con costos
adicionales

Figura N° 36 Diagrama de Proceso
Elaborado por: Los Autores
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5.11. Precio

Michael Porter (1982) identifico dos estrategias genéricas que podian usarse
individualmente o en conjunto, para crear en el largo plazo esa posicion defendible que
sobrepasara el desempeiio de los competidores en una industria. Esas dos estrategias

genéricas fueron:

5.11.1.El liderazgo general en costos

Como se indic6 en otro capitulo, el precio de las membresias lo define el mercado,
no existe una ley de regulacion de precios en esta actividad, los precios oscilan entre 40 a
90 dolares, dependiendo del sector donde se encuentra ubicado el gimnasio, por lo que el

precio no marca un estindar para que el cliente asista al local y tenga fidelidad al mismo.

5.11.2.La diferenciacion

En lo que se refiere a este tipo de actividades deportivas, la diferenciacién cumple
un papel fundamental, los clientes por lo general no buscan el lugar ms econémico, ni el
mejor, en vez de eso buscan generar nuevas experiencias, amistades, que, sumados al uso de
herramientas tecnoldgicas como el caso de una aplicaciéon mévil, luces led, neén, medidores
de calorias en tiempo real, buen desempeiio del entrenador, generan una diferenciacion con
una nueva propuesta de valor que ofrecerd una distincién de los demds centros fitness y que

ayudara a que los clientes elijan este lugar.

5.12. Caracteristicas del segmento de mercado.

El segmento de mercado definido en el presente proyecto de acuerdo al CBM es el

siguiente: “Personas desde los 18 afios de edad, que trabajan o estudian, de clase media-alta
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que padecen de alguna enfermedad asociada al sobrepeso y desean mejorar su salud, estado

fisico y a la vez generar amistades y fomentar comunidad”.

5.12.1. Politicas de precios: franja de precios (minimo, maximo, competencia).

En este tipo de actividades deportivas como ya se menciond en capitulos anteriores,
los precios los define el mercado, es decir, cada propietario de gimnasio establece el costo
de su membresia en base al sector, infraestructura, equipos, instructores certificados, etc, al
ser la barrera de entrada para este tipo de actividad baja, es decir, no existen politicas que
regulen la apertura de un nuevo local, por lo que con pocos implementos y en un lugar muy
pequeifio, tipo garage box, se puede iniciar una nueva actividad con un costo de membresia
inferior al costo promedio (Trabajando sin los respectivos permisos de funcionamiento). Asi
mismo como existen lugares pequefios implementados con un bajo presupuesto, a su vez
tenemos también lugares implementados con gran inversion, en lugares exclusivos, los
cuales ofrecen un mejor servicio, lo que involucra un mayor costo en las membresias para

los clientes.

De lo expuesto en el parrafo anterior, los precios varian desde 30 ddlares hasta 90
ddlares; cabe indicar que estos precios solo estdn enmarcados a la actividad del Crossfit, sin
embargo, cuando se implementen las nuevas actividades los precios variaran de acuerdo a
la disciplina que se quiera ejecutar o por paquetes de varias actividades, quedando definido

de la siguiente manera:

Plan Oro:

Este plan incluye el uso de las instalaciones en diferentes horarios y todas las actividades, el

costo de esta membresia es de $90,00 més un costo por la inscripcion inicial de $10,00.

Plan Plata:
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Este plan incluye el uso de las instalaciones en diferentes horarios y solos dos actividades,

el costo de esta membresia es de $70,00 mds un costo por la inscripcion inicial de $10,00.

Plan Bronce:

Este plan incluye el uso de las instalaciones en un solo horario y solo una actividad, el costo

de esta membresia es de $50,00 mds un costo por la inscripcion inicial de $10,00.

5.12.2. Tasa de crecimiento de precios.

Los precios se los defini6 en el punto anterior de este proyecto en base al estudio de

mercado realizado por los autores en diferentes gimnasios de la ciudad de Guayaquil.

Los precios establecidos en este centro se los establecié también en base a la

infraestructura, entrenadores certificados y equipos.

El crecimiento de los precios en este tipo de actividad se lo puede considerar de
forma anual con una tasa del 10%. Por la forma como se encuentra estructurado este tipo de
mercado no se pueden realizar cambios bruscos en los precios, adicional, un aumento del

precio también debe representar mejoras en la calidad del servicio.

5.13. Plaza

El Plan de Marketing se lo realizard en 593 Training Center ubicado en la ciudadela
Urdenor 1 Manzana 134, solares 10, 11 y 12, en el sector norte de la ciudad de Guayaquil,
siendo este el tinico establecimiento con el que cuenta la empresa, a continuacion, se detalla

una vista tomada de google maps.
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Figura N° 37 Ubicacién 593 Training Center
Fuente: Google Maps

5.14. Promocion

593 Training Center, utilizard una campafia de marketing pull, debido a que
contemplan las acciones dirigidas a comunicar y no tanto a “presionar” al consumidor para
que adquiera determinado producto, este servicio no cuenta con ningln intermediario, por
lo cual la empresa dirigird todos sus esfuerzos de comunicacién hacia el consumidor final y

para poder alcanzar los objetivos planteados se realizardn las siguientes promociones:

Medios Below the Line (BTL)

e Presencia de marca de 593 Training Center en ferias empresariales y de universidades
principales de la ciudad de Guayaquil, en mencionadas ferias se realizardn concursos, se
explicard un poco en qué consisten las actividades a desarrollarse en 593 y sus
beneficios, se realizardn demostraciones para que el cliente en parte conozca de las
rutinas de ejercicios que se realizan y como principal promocién a las personas que se

inscriban se les realizara un descuento del 25% en la membresia mensual.
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DESCUENTO!|

*SOLO UNA ACTIVIDAD

Figura N° 38 Promocidn por inscripcion en ferias
Elaborado por: Los Autores

Realizar una competencia abierta, donde participen gimnasios de todo el pais y conozcan
el lugar, esto servird con un medio para que mds personas de todo el pais conozcan del
gimnasio, en mencionada competencia se realizara una exhibicién de todas las
actividades con las que contara el gimnasio, permitiendo a los clientes ampliar sus
expectativas hacia el lugar y aplicar también a las nuevas actividades que se

desarrollaran.
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Figura N° 39 Modelo de afiche de competencia abierta nacional
Elaborado por: Los autores

Realizar talleres y cursos con expositores locales e internacionales al publico en general,
lo cual contribuird a que potenciales clientes visiten el mugar de diferentes partes del
pais y compartan su experiencia en 593 a mds amigos, lo que mejorard la presencia de

marca a nivel nacional.

e
OCTUBRE S

ENANDO
A ENTﬁENADURES
DICTADO POR

INCLUYE DIPLOMA DE ASISTENCIA

o BOX / 593 TRAINING CENTER
CDLA URDENOR 1 MZ 134 SOLARES 10.11 Y 12

6 HORAS / DE 9am A 3PM

Figura N° 40 Formato de taller de Crossfit a nivel nacional
Elaborado por: Los autores
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Organizar dos casas abiertas al afio, en la cual se permitird el acceso libre a todas las
actividades durante dos dias con cupos limitados por actividad, esto permitird a que los
potenciales clientes conozcan el lugar, realicen su clase demostrativa y se inscriban, estas
actividades se pueden realizar en los meses de octubre y marzo, en estas casas abiertas
seinvitard a emprendedores en el drea del fitness o afines para que presenten su producto,

dandole de esta manera un realce al evento.

~ 081200 %
TRAINING CENTER

DE PAGO MENSUAL

INCLUYE

VALORACION NUTRICIONAL
EVALUACION FISIOTERAPEUTA
Y SEGURD DE ACCIDENTES

APLICA A UNA SOLA ACTIVIDAD

Figura N° 41 Formato de membresia
Elaborado por: Los autores

Medios On the Line (OTL)

Actualizacién de la pagina web, debido a que la empresa cuenta con una pagina web
obsoleta y sin ningin tipo de informacién relevante, por lo cual estd pigina estard
disefiada para dar a conocer el gimnasio, sus diferentes actividades y sus beneficios; se
la mantendra siempre actualizada con promociones, videos e informacién de la empresa.

La pédgina web estard a cargo del web master quien serd el encargado de su constante
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actualizacion. Ademas, si las personas se registran por medio de la pigina podré obtener

un descuento de un 10%.

<« C @ Noseguro | 593trainingcenter.com Q

€
SOCCER

i Fat |

¢Porqué ?

Lo Que Ofrecemos

Figura N° 42 P4gina web existente
Fuente: www.593trainingcenter.com

Participacién en redes sociales como: Facebook e Instagram, las cuales serdn
actualizadas con fotos, videos, promociones con la finalidad de beneficiarnos de la

publicidad boca a boca.

Este tipo de servicio es importante ya que la mayoria de los clientes han sido
incentivados por sus amigos. Por medio de las redes sociales se lanzaran concursos dos
veces al afio, con la finalidad de lograr que los clientes interactiien y a su vez ganar mas

seguidores

Los concursos se llevardn a cabo en los meses de marzo y diciembre y el ganador recibird

como premio un afio de membresia gratis:

El nombre del primer concurso a desarrollarse en el mes de marzo es 593everywhere, el

cual consiste en tomarse una foto ejecutando un movimiento aprendido en las clases de


http://www.593trainingcenter.com/
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cualquier actividad, debe subirla al Instagram, usar el hashtag #593everywhere y
etiquetar a tres amigos, los tres amigos deberan repostear la imagen usando el hashtag y

etiquetar a tres amigos, la persona que mds fotos reposteadas tenga, gana el concurso

CONCURSD

QUIERES GANARTE 4 MESES DE
ENTRENAMIENTO

1) Sube una foto creativa haciendo
un movimiento aprendido en clases
efiquetando a 3 amigos con el
hashtag #593everywhere.

2) Tus amigos deben seguir la
cuenta de 593 y repostear la foto
efiquetando a 3 amigos mas con el
hashtag #593everywhere.

3) La foto que mas repost tenga / |
serd la ganadora de los 4 meses {
de entrenamiento. i

Figura N° 43 Modelo de concurso #593everywhere
Elaborado por: Los autores

» El siguiente concurso a desarrollarse serd el de fin de afio, el cual consistird en subir
un video con temdtica navidefa y realizando movimientos aprendidos en clases, se
deberd etiquetar a la cuenta de Instagram y usar el hashtag #593xmascontest, el video

que tenga la mayor cantidad de “me gusta” serd el ganador del concurso.

Ver estadlsticas Volver a promocionar

Qv N

6.704 reproducciones - Les gusta a
mayra.paredesrv y diegollerena_

593training GANATE UN ARO DE ENTRENAMIENTO
EN NUESTRO BOX SOLO UTILIZANDO TU
CREATIVIDAD.

Te preguntaras ;cémo?, pues facil sigue los
siguientes pasos LJEIEI

1. Sube un video de maximo 15 segundos de
duracién con algin movimiento aprendido en clase +
una tematica navidefia &3

2. En la descripcion del video debes etiquetar
nuestra pagina @593training + 3 amigos que no
entrenen en nuestro Box y el hashtag &
#593xmascontest

3. Nosotros respostearemos los videos que cumplan
con los pasos anteriores.

4. El video con mas likes sera el ganador.

Figura N° 44 Modelo de video publicitario para concurso
Elaborado por: Los autores
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» Realizar marketing directo con la informacién que se obtenga de la base de datos, de
esta manera se ofrecerd un servicio de postventa con seguimiento a los clientes para
identificar los que estdn asistiendo de forma irregular, para esto se contara con un
sistema de envié masivo de correos donde se notificard al cliente, en caso de no tener
respuesta, se le llamara, con el sistema de envio masivo de correos también se
notificard el dia de su cumpleafios, cuando asista por primera vez y cuando ya esté

por caducar su membresia.

Hola! Te
saludamos de
593 Training
Center

Figura N° 45 Formato de envio masivo de correos
Elaborado por: Los autores

Medio Above the Line (ATL)

593 Training Center, realizard videos semanales y mensuales, presentando consejos de
los entrenadores, entrevista a los expertos y el alumno del mes, para esto se usardn como
medio las redes sociales, pdgina web y un canal de YouTube; los consejos de los
entrenadores se realizardn de forma semanal, alternando entre todos los entrenadores que
conforman el equipo de 593, las entrevistas a expertos se realizardn una vez al mes, asi

como el alumno, quien serd a su vez encargado de contar su experiencia en el gimnasio,
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con el incremento de mds actividades se seleccionard un alumno por actividad y se
realizard el respectivo video donde contard su experiencia.

En cuanto a las promociones que realizard 593, se las dard a conocer a través de sus redes
sociales y padgina web; de acuerdo a la variabilidad del mercado se lanzardn promociones
relampagos que se utilizardn con el objetivo de captar clientes. Las promociones fijas

que se llevaran a cabo son las siguientes:

» Plan amigo, por cada amigo nuevo que traigas a entrenar a 593 recibe el 10% de

descuento en tu membresia

1 NTER

¥ AMIGO

PARA MIEMBROS DE 593

10%

POR CADA AMIGO NUEVO
QUE INVITES A FORMAR PARTE
DE NUESTRA COMUNIDAD

#SINLIMITES

Figura N° 46 Formato promocional
Elaborado por: Los Autores

» Plan empresarial, recibe el 25% de descuento en planes empresariales a partir de 3

personas en adelante para tu membresia mensual
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TR
TRAINING CENTER

EMPRESARIAL

PARA MIEMBROS DE EMPRESA

25%

POR PERSONAEN TU
PRIMERA MENSUALIDAD

#SINLIMITES

Figura N° 47 Formato promocional
Elaborado por: Los Autores

» Plan estudiantil, recibe el 12% de descuento en tu membresia presentando tu carnet

estudiantil.

cr I .
TRAINING CENTER

® rsTupiANTIL

PARA ALUMNOS DE COLEGIO

12%

PRESENTANDO TU
CARNET ESTUDIANTIL

#SINLIMITES

Figura N° 48 Formato promocional
Elaborado por: Los Autores

Adicional a estas promociones, se realizardn promociones reldmpagos, como ya se

menciona anteriormente, se tiene planificado las siguientes promociones:
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» Promocion decimo, este plan estd pensado en personas que les gusta invertir su
dinero en bienestar, para esto se realizard un plan en la fecha en que se pague el

décimo en las instituciones publicas y privadas

TRAINING CENTER

R " - g NVIERTE TUDECIMD
S ENSALUDY BIENESTAR

Por la inscripcion
gratis una camiseta.

Figura N° 49 Formato promocional
Elaborado por: Los Autores

» Promocién black week, por el black Friday se lanzard una promocién toda la semana

con el 25% de descuento.

Figura N° 50 Formato promocional
Elaborado por: Los Autores
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5.15. Monitoreo del Proyecto

Para evaluar el cumplimiento de los objetivos planteados, se lo medird a través de la

siguiente tabla:

Medicion del area

Tabla N° 17 Medicidn del area

AREA iNDICE MEDICION PERIOCIDAD |RESPONSABLE
DEL AREA
Nuamero de Participacion captada | Mensual Administrador
Clientes Participacion actual
MAREERINC Fidelizara Frecuencia esperada | Semestral Administrador
los clientes Frecuencia real

Elaborado por: Los Autores
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6. ANALISIS TECNICO

6.1. Analisis del servicio

En lo referente al servicio, la actividad principal seguird siendo el Crossfit, ya que es
un deporte a través del cual se conoce la marca y abre muchas puertas al nivel de marketing
“Gratuito” ya que en el medio de los gimnasios de este tipo se ha creado una buena
reputacion, llevando a cabo inclusive talleres a nivel nacional, organizando competencias
entre gimnasios de todo el pais y obteniendo primeros puestos en competencias realizadas

por otros gimnasios de la misma disciplina.

Se diversificardn los servicios, aumentando cuatro disciplinas de entrenamiento
nuevas, como lo son: Entrenamiento Funcional, HIIT, Zumba y Yoga. Estas disciplinas

complementardn el entrenamiento de los clientes, y se ofrecerdn en varias horas del dia.

6.2. Analisis técnico y especificaciones del producto o servicio

El gimnasio 593 Training Center ubicado en la ciudadela Urdenor 1, con
infraestructura tipo galpén de 240 m2, con capacidad para 28 personas por clase, en la
actualidad basa su modelo de negocio en la ensefianza de la metodologia Crossfit, mismo
que es un sistema de entrenamiento que se deriva de una variedad de ejercicios realizados
con alta y mediana intensidad, su finalidad es permitir el desarrollo de diversas capacidades

corporales.

El estadounidense Greg Glassman fue quien creé el Crossfit a mediados de la década
de 1970. Con el tiempo logré abrir sus propios centros de entrenamiento y formé un

movimiento mundial de hombres y mujeres adeptos al sistema.


https://definicion.de/sistema
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De acuerdo a lo indicado en el Crossfit Training Guide, mediante el Crossfit se puede
incrementar la resistencia muscular, respiratoria y cardiovascular, ganando flexibilidad,
fuerza y velocidad. Esto es posible ya que la persona es llevada a adaptarse de manera

constante a distintos escenarios que le exigen una amplia gama de movimientos.

De acuerdo con los seguidores de esta metodologia de entrenamiento, el Crossfit
contribuye a mantener la motivacién ya que siempre plantea nuevos desafios y presenta

exigencias renovadas.

6.2.1. Crossfit

El Crossfit suele estructurarse en sesiones de 60 minutos conocidas como WOD (por
la expresion inglesa Work of the Day: “Trabajo del Dia”). Cada WOD incluye la entrada en
calor, una parte A donde se desarrolla una cierta técnica, una parte B de mayor intensidad y

la elongacion. E1 WOD debe variar cada jornada.

Existe una competencia a nivel mundial denominada CrossFit Games, donde
participan los mejores y mds dedicados seguidores de este movimiento. Por otro lado, todos
los afios se celebra el CrossFit Open, una temporada que invita a personas de todo el mundo
a inscribirse en el sitio oficial y publicar las puntuaciones que obtiene en cada una de las

cinco sesiones en las que consiste, las cuales se extienden por cinco semanas.

Con la finalidad de ofrecer nuevos servicios en el gimnasio, para continuar con un
crecimiento de la empresa, se realizard la adquisicion de un terreno junto al galpén donde
funciona el gimnasio, con esta ampliacion se tendria una totalidad de 480 m2 de superficie;
de acuerdo a un andlisis realizado mediante las nuevas tendencias del fitness y encuestas

llevadas a cabo a las personas que asisten al gimnasio, los nuevos servicios a ser innovados


https://definicion.de/persona
https://definicion.de/motivacion/
https://definicion.de/sesion/
https://definicion.de/competencia
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son los siguientes: Entrenamiento Funcional, HIIT, Zumba, Y oga, nutricion y fisioterapia,

mismo que se describirdn para tener un mejor entendimiento de cada actividad:

6.2.2. Entrenamiento Funcional

Segun el sitio matchpointsevilla.com lo define como : “Lo podemos entender como
aquella actividad fisica que en base a determinados ejercicios y/o materiales lleva a cabo un
método de trabajo especifico junto a patrones de movimiento que puedan ser extrapolados

para que tengan cabida dentro de nuestra vida cotidiana.

Surge como un mecanismo de rehabilitacion para personas que habian sufrido ciertas
lesiones y necesitaban volver a ser capaces de recuperar la movilidad perdida, y por supuesto
acelerar el proceso o fase de recuperacion, para poder seguir realizando sus tareas en el hogar

o en el trabajo.

Busca realizar ejercicios que obliguen la activacion de la musculatura
estabilizadora para hacer énfasis en los musculos del recto abdominal, abductores y

rotadores de cadera y estabilizadores de las escapulas.

Con respecto a la inclinacion del sector hacia una tendencia mdas deportiva,
podriamos contemplar que la anterior definicién seria realizada a través de armoniosos
movimientos compuestos, con cadencias y con una selecciéon de cargas de trabajo, que
permitan mantener elevadas las pulsaciones, afiadiendo por tanto el componente de trabajo

cardiovascular.

El principal cometido o la meta que busca es la de producir una adaptacién de
mejorar en nuestros habitos diarios a través de ejercicios encaminados que se asemejan a los

gestos que estamos acostumbrados.


https://matchpointsevilla.com/
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Ganar fuerza maxima en el levantamiento de peso muerto es totalmente loable, sin
embargo, podria decirse que tendria poca aplicacién practica para la mayoria de nosotros,

ya que nunca vamos a trabajar con tal cantidad de peso en un dia cualquiera.

Sin embargo, subir y bajar escaleras transportando bolsas, elevar objetos no muy
pesados por encima de la cabeza, sacar los articulos de la compra de la cesta y depositarlos
en la cinta, son acciones que realizamos habitualmente y que podemos fomentar un mejor
comportamiento postural, siendo incluso reducir el riesgo de lesiones otro de los puntos

importantes”.

6.2.3. HIIT (High Intensity Interval Training)

De acuerdo al sitio www.feda.net define al HIIT como: “Al hablar de modas o
tendencias en el mundo del Fitness es casi obligatorio hacer mencién del entrenamiento

HIIT.

El término HIIT proviene del concepto en inglés High Intensity Interval Training, es
decir, Entrenamiento por intervalos de Alta Intensidad. Se lo puede definir como periodos
repetidos de ejercicio de alta intensidad desarrollados a la mdxima velocidad o potencia

intercalados con periodos de ejercicio de baja intensidad o reposo absoluto.

El HIIT es aplicable a diferentes actividades (Bicicleta, Pesas Rusas, Cinta,
Entrenamiento en suspension, etc...) y permite ir variando los ejercicios, los tiempos de
descanso y actividad... Eso si, sea cual sea la actividad, el entrenamiento HIIT es muy
concentrado durante el tiempo que dura la sesién, por lo que se aprovechan los minutos al

maximo.


http://www.feda.net/
https://www.feda.net/seminarios-feda/entrenamiento-intervalico-alta-intensidad-hiit-8h/
https://www.feda.net/seminarios-feda/entrenamiento-intervalico-alta-intensidad-hiit-8h/
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Ademds, por lo que respecta a sus beneficios, el entrenamiento HIIT supone un
trabajo mds exigente para las capacidades cardiorrespiratorias, mejorando la resistencia de
forma notable. Ademds, numerosos estudios han demostrado su eficacia de cara a la pérdida

de peso de manera eficiente y efectiva.

Cabe sefialar también que este tipo de entrenamiento es perfecto para aquellas
personas que cuentan con un tiempo limitado, ya que en sesiones de 45 minutos o una hora

se concentra todo el trabajo.”

6.2.4. Zumba

Segin el sitio https://www.aboutespanol.com/que-es-zumba-297982, “Zumba es

uno de los ejercicios aerdbicos mas populares. Este programa de ejercicio estd basado en
movimientos y pasos de los bailes latinos. Creado por el bailarin y coreégrafo colombiano,
Alberto “Beto” Pérez, este sistema es una excelente alternativa para las personas que quieren

bailar y hacer ejercicio de una manera divertida.

Zumba combina elementos aerdbicos con baile. Incluye movimientos de salsa,

merengue, mambo, samba, soca, cumbia y artes marciales.

Zumba ofrece beneficios tanto para la salud fisica como para la salud mental; aporta
todos los beneficios del ejercicio aerébico, desde mejorar la salud cardiovascular y reducir
la presion arterial hasta aumentar la resistencia, es un programa de ejercicio bien efectivo
para quemar calorias, en una hora de Zumba se quema un promedio de 800 calorias, funciona
muy bien para perder peso de una manera divertida, ya que es facil mantener la disciplina,
los movimientos de las coreografias ayudan a tonificar los muisculos del cuerpo entero,
mejora el balance y la coordinacidn, ayuda a liberar el estrés, mejora la calidad de vida

porque también es una actividad social.


https://www.aboutespanol.com/que-es-zumba-297982
https://www.aboutespanol.com/que-es-la-salsa-298311
https://www.aboutespanol.com/salud-4147627
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Las clases de Zumba normalmente duran una hora. Todos los ejercicios se hacen al
ritmo de musica latina, desde ritmos rdpidos hasta ritmos lentos. La musica puede ser
salsa, merengue, mambo, chachachd, flamenco, reggaetén, soca, samba y hasta tango

argentino.

Existen ocho tipos de clases de Zumba:

Zumba Fitness: Es una clase de Zumba bien energética. Incluye rutinas de baile y ejercicios
aerobicos que se hacen al ritmo de musica latina y musica internacional. Es una clase facil

de seguir que pone al cuerpo en forma.

Zumba Gold: Estas clases de Zumba incluyen el mismo tipo de miisica que las clases de
Zumba Fitness, pero los movimientos y ejercicios son adaptados para las personas de edad

mads avanzada o para personas que estin empezando a estar activos.

ZumbaToning: Estas clases de Zumba se enfocan en fortalecer los misculos con ejercicios
especificos para los abdominales, muslos, brazos y gliteos. Se hacen al ritmo de la musica

latina e incorporan el uso de maracas.

AquaZumba: Esta clase de Zumba es una fiesta de piscina super divertida. Se hacen

ejercicios de estiramiento y movimientos circulares dentro del agua.

Zumbatonic: Estas son las clases de Zumba disefiadas especialmente para los nifios de 4 a
12 afios de edad. Las coreografias se realizan al ritmo de la musica que los nifios prefieren

tales como reggaeton y hip hop

Zumba in the Circuit: Esta clase de Zumba de 30 minutos combina movimientos de bailes
latinos con ejercicios para fortalecer los muisculos con intervalos de tiempo definido. Esta

combinacion ayuda a quemar mads calorias y acelerar el metabolismo.


https://www.aboutespanol.com/el-merengue-298234
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Zumba Gold Training: Esta clase de Zumba combina los ejercicios de baile aerébico de
Zumba Fitness con un entrenamiento de fuerza. Son apropiadas para las personas de edad

mds avanzada y para los principiantes. Los ejercicios incluyen el uso de pesas ligeras.

Zumba Sentao: Las coreografias y ejercicios de esta clase de Zumba se realizan en una

silla. Estas clases aumentan la fuerza muscular, la resistencia y tonifican el cuerpo”.

6.2.5. Yoga

CNN en espafiol define en su sitio web https://cnnespanol.cnn.com al Yoga de la
siguiente manera: “Descubrir cudl es el propdsito individual, ser feliz y servir a los demas
parecen tres metas universales sencillas, pero que en la practica son dificiles de lograr, tanto
que la mayoria de las personas dificilmente pueden conseguirlo en toda una vida. La préctica
del yoga es uno de los caminos para lograrlo y alcanzar su fin dltimo la iluminacién, segin

las escrituras antiguas védicas.

Yoga significa la unién del espiritu, la mente y el cuerpo, segin los textos del
Bhagavad-Gita y los Yoga Sutras de Patanjali. Esta filosofia de vida ensefia que, a través de
la meditacidn, la practica fisica (lo que se conoce como asanas) el autoconocimiento, el
servicio a los demds y la devocidn a Dios, se puede conseguir esta unidon que estd dentro de
todos los seres humanos, pero una vez que crecen empieza a diluirse, debido a las

experiencias de la vida.

Las Naciones Unidas decret6 el 21 de junio como el Dia Internacional del Yoga,
practica que comenz6 en la India hace mas de 5.000 afios, y que en la actualidad se realiza

en todos los continentes.
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El yoga estd en expansion y de moda en Occidente, tanto que en 2016 s6lo en Estados
Unidos llegd a mover 16.000 de ddlares en la industria relacionada con clases, ropas, equipos
y talleres, segtin un estudio publicado por la revista Yoga Journal y la organizaciéon Yoga
Alliance el ano pasado. Asimismo, la cantidad de seguidores en el pais pasé de 20,4 millones

a 36,7 millones del 2012 al 2016, destacé la investigacion.

La curiosidad es siempre una buena excusa para explorar lo que para muchos es un

pasatiempo, un ejercicio, una forma de socializar o su estilo de vida.”

6.3. Etapa de Investigacion y Desarrollo

Para el presente estudio se plantea la implementaciéon de un gimnasio boutique

mediante la innovacién de nuevos servicios para el gimnasio 593 Training Center.

Al hablar de gimnasio boutique nos referimos a un lugar exclusivo, acogedor y
especializado en una rama del fitness, con entrenadores calificados que le brinden seguridad
a los clientes; para determinar los nuevos servicios y las innovaciones que se pueden realizar
en el gimnasio, se tom6 como referencia los resultados de las encuestas realizadas por el
American College of Sports Medicinen, sobre el analisis de las tendencias del fitness, donde
se muestra el top 10 de las tendencias del 2019, recogidas de un total 2.038 respuestas
recibidas procedentes de todos los continentes, con estos antecedentes y teniendo como base
mencionado estudio, se realiz6 dentro de las instalaciones del gimnasio 593 Training Center
una encuesta enviada a 250 personas para analizar las preferencias en cuanto a que
actividades aplicarian como nuevos servicios para ofrecer a los clientes en el establecimiento

obteniendo un total de 59 repuestas.


https://cnnespanol.cnn.com/seccion/estados-unidos/
https://cnnespanol.cnn.com/seccion/estados-unidos/
https://www.yogajournal.com/page/yogainamericastudy#infographic1
https://www.yogaalliance.org/Contact_Us/Media_Inquiries/2016_Yoga_in_America_Study_Conducted_by_Yoga_Journal_and_Yoga_Alliance_Reveals_Growth_and_Benefits_of_the_Practice
https://www.yogaalliance.org/Contact_Us/Media_Inquiries/2016_Yoga_in_America_Study_Conducted_by_Yoga_Journal_and_Yoga_Alliance_Reveals_Growth_and_Benefits_of_the_Practice
https://www.acsm.org/
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Las actividades fueron seleccionadas cuidadosamente enfocandose en el modelo de
gimnasio boutique y a las facilidades que prestan para su ejecucion, tales como equipos,

implementos, espacio disponible, teniendo el siguiente resultado:

En cuanto a los resultados, si bien es cierto que se incluy6 el Crossbox, el cual es una
combinacién de Crossfit y boxeo, como una alternativa, por la carencia de equipos para
boxeo y la reducciéon de espacio que estos implican, no se considerd en el estudio. De
acuerdo a la encuesta realizada, se puede notar que una de las actividades que tuvo mejor
acogida por los clientes es el HIIT, seguido por el yoga, entrenamiento funcional y para

finalizar Zumba.

¢Que actividades le gustaria se incorporen en 593?

HIIT {High Intensity Interval
Training)

Zumba 10 (16,9 %)

Functional Training

Yoga 18 (30,5 %)

Crosshox 19(32,2 %)

Todas las anteriores 18 (30,5 %)

0 5 10 15 20 25

Figura N° 51 Que actividades le gustaria se incorporen en 593

6.4. Pruebas piloto.

Como piloto se han desarrollado varias clases de entrenamiento funcional y yoga, en
lo que respecta al entrenamiento funcional por la alta demanda de los clientes se abrieron
dos horarios con gran acogida de clientes, en cuanto al yoga se han dictado varias clases
fines de semana, aun no se ha establecido horarios fijos por la falta de implementos

adecuados.
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A continuacidn, se muestran dos figuras con el desarrollo de las actividades descritas,
con la ampliacién del local y la adquisicidn de los implementos necesarios se podrdn llevar

a cabo los nuevos servicios planificados

“‘ GATORADE

o &

Figura N° 52 Clases Piloto de Yoga

Figura N° 53 Clases Piloto de entrenamiento Funcional
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6.5. Licencias, franquicias, derechos, patentes, proteccion de propiedad intelectual.

En lo que respecta a licencias y permisos de uso de marca registrada, es importante
indicar que, de los servicios o actividades planificadas a ser implementadas en el gimnasio

y que actualmente se estdn ensefiando, el Crossfit y Zumba son marcas registradas.

En cuanto al Crossfit, para ser un gimnasio afiliado se debe pagar una membresia
anual de $3.000 ddlares y la persona representante de gimnasio debe tener el titulo de
entrenador de Crossfit nivel 1, al ser un gimnasio afiliado se puede hacer uso del nombre

comercial, como ejemplo “593 Crossfit”.

Para hacer uso de la marca registrada Zumba, el gimnasio no debe pagar membresia,
sin embargo, el instructor para poder usar el nombre debe realizar un pago mensual de 30
délares, lo que lo faculta a usar la marca en cualquier gimnasio que se encuentre brindando

Sus Servicios.

Los otros servicios a implementar como el HIIT, Yoga y entrenamiento funcional si
bien es cierto no requieren del pago de membresias, el entrenador debe tener experiencia y
ser certificado en cada drea por empresas que brindan cursos y certificaciones, con la
finalidad de tener respaldo que avalen sus conocimientos. En el caso de 593 Training Center,
no se paga membresia por el uso de la marca Crossfit, si bien es cierto los entrenadores son
certificados, de acuerdo a un breve estudio realizado, el pago de la membresia anual solo

por el uso de la marca no justifica un valor agregado para la empresa.

En lo que respecta al nombre 593 Training Center, aun no se encuentra registrado en el
Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI), hasta el momento se estin

realizando las gestiones pertinentes para su registro y aprobacion.
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6.6. Diagrama del flujo de produccion, procesos involucrados en la produccion del

servicio

En lo que respecta a los procesos necesarios de 593 Training Center, se tomd en
cuenta la secuencia légica desde que el cliente ingresa al local hasta que se retira, para esto
a continuacion se detallan todos los procesos necesarios para el buen funcionamiento de la

empresa:

Procesos estratégicos: Los procesos estratégicos requeridos para el correcto
funcionamiento del establecimiento involucran: Estimacion de equipos necesarios para el
establecimiento, gestion comercial y de ofertas, gestién de estados financiero, actualizacion

de base de datos, desarrollo y mantenimiento web, politica de gestion de calidad.

Procesos claves o principales: Los procesos principales se refieren a la forma como
debe funcionar el gimnasio, lo que incluye: Recepcionista, adquisicion de
informacion, seleccidon de oferta, registro de pago, uso de instalaciones y seguimiento del

cliente.

Procesos de soporte: Los procesos de soporte incluyen todas las actividades de apoyo
que requieren el gimnasio para su correcta operacion, entre ellos se tiene: Compras y ventas,
seleccion de proveedores, gestion de inventario, logistica marketing (disefio web), recursos

humanos (formacién de personal), identificacién y cumplimiento de requisitos legales.

A continuacién, se detalla el diagrama de procesos donde se describen los tres

procesos principales arriba descritos:
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Figura N° 54 Diagrama de Flujo de Procesos
Elaborado por: Los Autores

6.7. Maquinarias y equipos requeridos.

Las maquinarias y equipos cumplen un papel fundamental en el correcto desarrollo
de las operaciones del gimnasio; al tratarse de un gimnasio que trabaja con movimientos
funcionales, levantamiento olimpico, gimnasia olimpica, Trx, ligas, entre otros, no se

utilizan maquinas como cominmente se pueden encontrar en los gimnasios tradicionales.

Para realizar estas disciplinas se utiliza equipos especializados para este tipo de
actividades, tales como barras olimpicas, discos bumper, kettlebell, mancuernas bumper,

remos, airbike, Skierg, entre otros cuyo objetivo es el uso para la ejecucion de los diferentes

entrenamientos.



110

A continuacidn, se detalla el listado de equipos con los que en la actualidad cuenta
el gimnasio, donde se lo valoro de acuerdo con su precio de compra, sin incluir la

depreciacion.

Tabla N° 18 Inventario de equipamiento del gimnasio.

EQUIPOS CANTIDAD VALOR

ABMAT 12 $120,00
AD WHEEL 3 $54,00
ANILLAS 9  $504,00
AROS 7 $70,00
ASSAULT BIKE 2 $2.500,00
BANCOS DE PECHO 1 $50,00
BARRAS VARIOS TAMANOS 30 $9.084,00
BUMPERS VARIOS TAMANOS 81 $6.660,00
CABOS 9  $1.800,00
CAJONES VARIOS TAMANOS 23 $1.375,00
CAMINADORA 1 $1.100,00
CHALECOS 1 $40,00
CINTURONES 13 $130,00
COLCHONETAS 21 $210,00
CONOS VARIOS TAMANOS 54 $105,00
CUERDAS TRX 3 $150,00
CUERDAS VARIOS TAMANOS 24 $96,00
DISCOS VARIOS TAMANOS 39 $900,00
DUMBELL VARIOS TAMANOS 37  $1.843,00
GHD 2 $1.400,00
KETTLEBEL VARIOS TAMANOS 39 $2.750,00
LIGAS 9  $162,00

MARTILLO 10 $250,00
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MEDBALL VARIOS TAMANOS 36 $2.457,00
PARALELAS 2 $122,00
PELOTAS MEDICINALES 3 $30,00
PITWORM 1 $250,00
REMO 2 $2.500,00
RODILLOS 2 $50,00
SACOS 1 $70,00
SANDBAG VARIOS TAMANOS 8  $732,00
SEGUROS 56 $280,00
SKIERG 1 $1.500,00
TRINEO 2 $900,00
TUBOS VARIOS TAMANOS 26 $196,00
Total general 570 $40.440,00

Elaborado por: Los Autores

Mas adelante se detallard el listado de equipos e implementos requeridos para la
implementacidn de los nuevos servicios a ser incorporados en el gimnasio, acoplandose al

nuevo modelo de negocios planteado.
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7. INFRAESTRUCTURA

7.1. Determinacion del tamaiio de planta y de localizacion.

De acuerdo con el modelo de negocio propuesto, donde se realizard la
implementacion de un gimnasio tipo boutique mediante la innovacién de nuevos servicios
que se ofrecerdn en las instalaciones de 593 Training Center, se requiere un espacio de
terreno entre los 200 a 600 m2, en la actualidad se dispone de 240 m?2 siendo la proyecciéon
de crecimiento de 120 m2 adicionales, quedando un espacio total de 360 m2. En el nuevo
espacio se llevardn a cabo las nuevas disciplinas que se incorporardn a la propuesta de valor
del gimnasio; cabe indicar que en el nuevo espacio se construirdn dos plantas, para

aprovechar el espacio en altura, quedando en totalidad un édrea de trabajo de 480 m2.

A continuacion, se detalla el plano arquitectonico propuesto para la ampliacion de 593

Training Center:
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Figura N° 55 Plano de planta ampliaciéon 593 Training Center
Fuente: 593 Training Center
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Figura N° 56Corte transversal del plano
Fuente: 593 Training Center

En lo que respecta a la ubicacion, el gimnasio se encuentra en un sector cercano a las
principales ciudadelas del norte de la ciudad, cercano a varias empresas de renombre,
parques empresariales, y a centros comerciales del norte de la ciudad, lo que lo convierte en
un sector estratégico, con amplio parqueo y sistema cerrado de seguridad que contribuyen a

que los clientes se sientan comodos y seguros.

7.2. Balance de obras fisicas, maquinarias, equipos, personal, materias primas e

insumos.

Para cumplir con la entrega de un servicio de calidad dentro de las instalaciones del
gimnasio, adicional de la ampliacién propuesta en el punto anterior, donde mas adelante se
describirdn los costos involucrados en mencionada ampliacidn, se requiere la adquisicion de

equipos, mdquinas y la contratacién de personal capacitado para cada disciplina a innovar.
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A continuacidon, se detallan los rubros involucrados en lo referente a construccion,

adecuacion y adquisicion de equipos y maquinas:

Tabla N° 19 Balance de obras fisicas, maquinarias, equipos, personal, materias primas e

ITEM

10

11

12

Insumos.

DESCRIPCION
ADQUISICION DE TERRENO

CIMENTACION DEL TERRENO
COLOCACION DE ESTRUCTURA METALICA
FUNDICION DE PISO

FUNDICION DE LOSA

CERRAMIENTO DEL LOCAL PLANTA BAJA
CERRAMIENTO DEL LOCAL PLANTA ALTA
COLOCACION DE PUNTOS DE LUZ
PINTADO DE LA NUEVA AREA DE TRABAJO

ADQUISICION Y COLOCACION DE PISO DE
CAUCHO
ADECUACION DE BAR Y RECEPCION

ADQUISICION DE EQUIPOS
ADQUISICION DE MAQUINAS

TOTAL INVERSION

Elaborado por: Los Autores

COSTO
$50.000

$9.000
$31.000
$ 3.000
$1.500
$ 1.800
$1.300
$2.500
$ 1.000

$7.200

$5.000
$ 7.000
$ 10.000

$ 130.300
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En cuanto al capital humano, en préximos capitulos se describird el requerimiento

para la contratacién de nuevo personal que cubrirdn las nuevas vacantes, como se detalla a

continuacion:
Tabla N° 20 Capital Humano
TOTAL DE COSTO
COSTO COSTO POR
CLASES  poruOrA MORASPOR © popDia  aMEs
DIA
ZUMBA $8 4 $32 $ 640
HIIT $6 4 $24 $ 480
FUNCTIONAL $6 4 $24 $ 480
TRAINING
YOGA $12 2 $ 24 $192
COSTO TOTAL POR MES $1.792

Elaborado por: Los Autores

Con lo indicado en la parte superior, se resume un balance de las inversiones que se
deben realizar tanto en infraestructura, construccién, montaje, equipos y personal

especializado.

7.3. Posicion relativa con proveedores y clientes.

En cuanto a la posicién que se mantiene con los proveedores, existen convenios
verbales para la asignacion de créditos en equipos y mdquinas, lo que ha permitido de
manera progresiva equipar el gimnasio, adicional existen buenas relaciones con proveedores
de productos de consumo, mismos que colaboran de buena manera al tratarse de
competencias como auspiciantes con la entrega de productos de consumo u érdenes de

compra 0 consumo.

Con los clientes se mantiene una relacion de amistad, ya que lo que se trata de

fomentar en este nuevo modelo de negocios es hacer sentir al cliente importante, que forma
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parte de una familia, que se sienta comodo en el gimnasio y lo convierta en su segundo

hogar.

Los clientes son la razén de ser de este negocio, gracias a ellos se puede crecer por
lo que es importante siempre entregarles un producto final acorde a las exigencias del
mercado, siempre con atencion personalizada y calidad de ensefanza en las clases que se

imparten.

7.4. Técnicas de estimacion de costos totales unitarios de productos y servicios.

Para este mercado en especifico no existe una ley que regule los precios, la tarifa
anual, semestral, trimestral, mensual, quincenal, semanal o diaria la establece cada gimnasio,

dependiendo de sus capacidades, equipos y metodologia de ensefianza.

Por lo general dependiendo del sector los precios fluctiian entre 30 y 150 ddlares, sin
embargo, como ya se menciond no existe una ley que regule estos precios, los cuales
dependiendo de las temporadas pueden disminuir inclusive por las promociones que se

lanzan al mercado.

7.5. Determinacion de inversiones en activos fijos y en capital de trabajo.

Dentro de los activos fijos requeridos para el proyecto, se tienen: adquisicion de
bicicletas, remos, ski, GHD, barras, discos, mancuernas, para el cdlculo de la inversion
estimada, se realizé un estudio de mercado en las diferentes empresas proveedoras de

equipos para gimnasio con un estimado de inversién de $ 20.000.

7.6. Ingenieria del proyecto y aspectos tecnolbgicos.

Dentro de este tema del proyecto se definirdn basicamente los aspectos tecnoldgicos

que se incluirdn al proyecto y que son parte esencial del nuevo modelo de negocios en
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estudio. La parte tecnoldgica del proyecto incluird la implementacién de un software que

cumpla varias funciones, entre ellas:

e Registro diario de personas

e Control de clientes vencidos

e Control de clientes por vencer

e Control de ingresos — egresos

e Reporte de clientes activos por mes
e Control de inventario

e Seguimiento de clientes

Con la implementacion de este software se tendrd un seguimiento exclusivo a los
clientes del gimnasio que los hara sentir en que son importantes para el negocio. Adicional
al software, se implementard también una aplicaciéon moévil, en la cual el cliente desde su
teléfono inteligente tendrd la opcion de llevar un seguimiento de su progreso, planificacion
diaria/semanal de rutinas a realizarse, planificacién de nuevos eventos, entre otros

beneficios.

Con estas nuevas herramientas tecnoldgicas, se cumplird con uno de los requisitos

de un gimnasio boutique, donde el aspecto tecnoldgico es primordial para llegar al cliente.

7.7. Cronograma valorado de inversiones en planta de produccion: construccion,

montaje y operacion.

Para la implementacion del nuevo modelo de negocios planteado, se han realizado y
se realizaran inversiones a corto, mediano y largo plazo con varias instituciones de
financiamiento, el cronograma de actividades para la implementacion se detalla a

continuacion:
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Figura N° 57Cronograma valorado de inversiones
Elaborado por: Los autores

7.8. Servicios basicos: agua, energia, comunicaciones, alcantarillado, manejo de

desperdicios sélidos y liquidos.

En lo referente a servicios bdsicos, en nuestro caso de estudio ya se tiene una
infraestructura base, por lo que a partir de las mismas tomas de poder, agua,
telecomunicaciones y alcantarillado se realizara la conexién a las nuevas instalaciones, no

siendo necesario la contratacion de nuevos medidores.

7.9. Condiciones de operacion y de expansion.

En lo concerniente a la operacion del gimnasio se requiere el permiso de
funcionamiento, para la obtencién de mencionado permiso se necesita realizar el cambio de
uso de suelo de residencial a comercial, inspeccién por parte del municipio, inspeccién de

cuerpo de bomberos, pago de tasas, alcabalas.

Hasta el momento estd en gestién el trdmite para la obtencidén del permiso de

funcionamiento lo que ayudara al mismo tiempo a la expansion del negocio.
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8. ASPECTOS ORGANIZACIONALES

8.1. Organigrama de la empresa.

593 Training Center es una empresa familiar que nacié del emprendimiento de una
joven pareja por el amor al deporte y la actividad fisica, el gimnasio de Crossfit como tal se
encuentra abierto desde el 2010 con el nombre de 593 Nativo, recién en el 2017 fue adquirido
y es desde esa época que se le ha dado un giro al negocio, con una vision de crecimiento no
solo enfocada a la préctica del Crossfit, sino a la implementacién de nuevas actividades,
cambiado de esta manera el modelo de negocio; desde la adquisicion del gimnasio se han
realizado varias cambios y modificaciones, entre ellas: modificaciones estructurales,
adquisicién de equipos e implementos, contratacion de entrenadores certificados y
experimentados, personal de limpieza, entre otros, a continuacién se describe el organigrama

actual de la empresa:

En el caso de los entrenadores con los que se cuenta en la actualidad, todos disponen
de certificaciones en distintas ramas del fitness, ya sea entrenamiento funcional,

levantamiento de pesas, certificados emitidos por Crossfit como entrenador, entre otros.
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Administradora
Mayra Paredes

Asistente Administrativo Mantenimiento
Victor Pincay Manuel Zamora

Web master
John Camacho

Community manager
Juan Carlos Ruiz

Head Coach Mantenimiento

Maria José Jairo Jaramillo

Guillen

Coach Coach Coach Coach
Jorge Alvarado Ellison Toledo Diego Llerena Nelson Palma

Figura N° 58 organigrama de la empresa
Elaborado por: Los autores

Para la innovacion de los nuevos servicios y actividades que se desarrollaran en el
gimnasio, se requiere la contratacion de talento humano que contribuya al buen
funcionamiento, captacién de clientes y crecimiento del negocio, para esto se realizard
entrevistas individuales con la finalidad de analizar el perfil de cada candidato y
posteriormente seleccionar al que mds se acople a las necesidades. En lo que respecta a la
segmentacion de las nuevas actividades a ejecutarse, se plantea el siguiente esquema de

horarios:

Con los entrenadores actuales no se puede satisfacer la nueva demanda de clientes
por lo que es necesario la contratacion de profesionales en las diferentes actividades que se
ejecutaran, por tratarse de horas de clase, el pago de los entrenadores es por hora, como

servicios prestados, mas no como empleados directos de la empresa

Para satisfacer las nuevas demandas es necesario la contratacién del siguiente

personal calificado:
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e (01 entrenador de Zumba
e (1 entrenador de Entrenamiento Funcional
e (01 entrenador de HIIT

e (I entrenador de Yoga

El nuevo organigrama con los puestos requeridos para llevar a cabo la

implementacion de los nuevos servicios se detalla a continuacion:
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Administradora
Mayra Paredes

Web master Community manager Asistente Administrativo Mantenimiento
John Camacho Juan Carlos Ruiz Victor Pincay Manuel Zamora

Mantenimiento
Jairo Jaramillo

Head Coach
Maria José
Guillen

Coach Coach
Zumba Entrenamiento
Funcional

Coach Coach Coach Coach
Jorge Alvarado Ellison Toledo Diego Llerena Nelson Palma

|

CROSSFIT NUEVO
REQUERIMIENTO

Figura N° 59 Organigrama de la empresa
Elaborada por: Los autores, 2019
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8.2. Perfiles y funciones de los principales cargos en la empresa. Describir el talento

humano critico para llevar el negocio o proyecto adelante.

Cada miembro del equipo de trabajo de 593 Training Center tiene definida sus
funciones, desde el personal de mantenimiento hasta el administrador del local. A
continuacion, se describirdn las funciones y obligaciones emitidas a las personas que prestan

su servicio a esta empresa:

Administrador:

El administrador del establecimiento con la finalidad de velar por la correcta operacion

de la empresa cumple las siguientes funciones:

e Planificar la capacitacion y entrenamiento de los entrenadores y clientes

e Llevar reportes diarios de los ingresos y egresos

e Controlar la calidad del servicio (mantenimiento, limpieza, atencién al cliente)

e Planificar y organizar eventos (charlas, competencias, visitas, etc)

e Llevar reportes del nimero de personas que asisten al gimnasio (control de personas
vencidas)

e Establecer convenios y alianzas estratégicas con empresas auspiciantes

e Realizar encuestas mensuales de satisfaccion del cliente

e Revisar diariamente el buzén de sugerencias y tomar medidas correctivas de las
observaciones realizadas

e Realizar pagos de proveedores y servicios basicos

e Llevar el control de gastos de las diferentes partidas asignadas para cada rubro
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Webmaster

Un webmaster también es conocido como: desarrollador web, administrador web o

programador web. Es la persona responsable del mantenimiento o programacion del sitio

web. Entre sus funciones principales estdn: la operatividad, programacion, actualizacién y

mantenimiento de un sitio web, deberda cumplir las siguientes tareas:

Conocer perfectamente el sitio web que administra. De esta manera tendrd
conocimiento de qué es lo que necesita la web para expandirse y mantenerse
Capacidad de mover cualquier sitio web de un servidor a otro, realizar backups,
mantenimiento, actualizacion, entre otras.

Estar actualizado en cuanto a las tendencias del disefio web. Para ello debe tener
conocimiento de disefio y programacion. Entre los que destacan los lenguajes en PHP
y HTML

Mantener la seguridad del sitio web. Evitar los Spam, mantener el firewall, los
ataques externos de bots, controlar los datos que ingresan a la base de datos a través
de formularios en la web, comentarios, entre otros.

Optimizaciéon SEO. La optimizacién del sitio web para los motores de busqueda
como por ejemplo: Google. Si el sitio no tiene trafico, serd una pérdida de tiempo y
dinero. El SEO juega un papel primordial para que una Web aparezca en los

principales motores de buisqueda.

Community Manager

El community manager es el responsable de la gestion y desarrollo de la comunidad

online de la marca, cumple las siguientes funciones:

Creacion y gestion de contenidos

Planificacion de acciones de marketing digital
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e Comunicacién constante con la comunidad, establecer didlogos bidireccionales,
crean audiencia, promover la marca y crear valor.

e Trabajar y mejorar la visibilidad de la marca en el mundo digital

e Incrementar la comunidad con enfoque de alto valor.

e Lograr seguidores que sean activos, compartan, comenten y finalmente se fidelicen

con la marca

Establecer relaciones con los clientes, prescriptores e influencers del sector

Asistente Administrativo

El asistente administrativo es el encargado de la recepcion y atencion de los clientes

al ingreso al gimnasio, cumplird las siguientes funciones:

e Recibir a los clientes a su llegada, siempre brindando una cortes y cédlida atencion
que los haga sentir en casa desde el primer momento.

e Brindar a los clientes informacién de planes y programas

e Registrar los datos de los clientes (nombres, teléfono, correo, direccién, medio por
el cual nos conocid)

e Actualizar constantemente la base de datos de los clientes, tanto en el software
informdtico como en los grupos de redes sociales.

e Llevar el control de ingresos y egresos en el software informatico

e Realizar el cierre de caja diario.

e Tomar asistencia diaria y verificar caducidad de planes

e Realizar cobros de planes vencidos

e Hacer seguimiento, mediante llamadas telefénicas o mensajes a clientes antiguos,
con ayuda de la base de datos.

e Pasar reporte semanal de ingresos y egresos.
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Realizar control de inventario semanal

Mantener la limpieza de la recepcién

Personal de Mantenimiento.

El personal de limpieza y mantenimiento del gimnasio mientras realizan las tareas

especificas de limpieza de los espacios, también deben mantener en orden y en condiciones

los equipos y maquinarias, cumplirdn las siguientes funciones:

Cumplir con el rol de limpieza diaria planificado de equipos y maquinarias
Realizar limpieza cada hora del drea de trabajo y de bafios
Recoleccion de desperdicios dejados por los clientes

Mantener el orden y correcta estiba de los equipos utilizados por los clientes.

Head Coach (jefe de entrenadores)

El head coach es el encargado del manejo y supervision del personal operativo,

control de asistencia, verificacion de calidad y cumplimiento de procedimientos, encargado

de la programacion mensual de los atletas y preparacién de competidores, cumplirdn las

siguientes funciones:

Control de la correcta ejecucion de las clases y movimientos ejecutados por los
clientes

Realizar la planificacién de ejercicios semanales de los clientes y competidores que
representan el gimnasio

Realizar la planificacion mensual de las actividades del gimnasio

Organizar competencias abiertas e internas

Organizar eventos tales como visitas, integraciones, activaciones, etc.

Organizar visitas a ferias, parques, instituciones, con la finalidad de dar a conocer

las actividades con las que cuenta el gimnasio.
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e Promover el buen orden y compafierismo.
e Realizar reuniones semanales con los entrenadores con la finalidad de despejar dudas
e incentivar a la buena ejecucion de sus obligaciones.

e Buscar auspiciantes para los diferentes eventos organizados por el gimnasio

Coach (Entrenador)

Los Entrenadores usan su experticia en una disciplina atlética para impartir
conocimientos y ensefiar los principios fundamentales y las técnicas del deporte en el que se

especializan, cumplirdn las siguientes funciones:

Explicar y ensefiar los principios bésicos, reglas, procedimientos de seguridad y

lenguaje técnico de la actividad a ejecutarse

e Entrenar y brindar la orientacion necesaria sobre la actividad a ensefiar

e Brindar consejos para la mejora del desempefio, es decir, la forma en que debe
moverse las manos, los pies o el cuerpo.

e Ajustar sus técnicas de entrenamiento de acuerdo a las necesidades de los atletas o
estudiantes

e Evaluar y lidiar con lesiones.

e Monitorear el uso adecuado de los equipos o maquinas.

e Suministrar ejemplos de técnicas empleadas en una competencia

e Mantener el buen orden de las clases que se ejecutan

8.3. Personal destinado para actividades clave

Para la ejecucion de los servicios existentes y los nuevos servicios que se ofrecerdn,
como actividad clave se encuentran los entrenadores, ya que a través de ellos se logra llegar

a los clientes, para esto es importante la constante capacitacién, se contara con un
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cronograma de capacitacion, donde se contratardn expertos en las diferentes areas para que
impartan sus conocimientos, adicional se facilitard a los entrenadores planes de
financiamiento para que puedan realizar los diferentes cursos de especializacion en Crossfit,
Zumba, ect. que hard de 593 Training Center un lugar seguro para entrenar, con entrenadores
preparados y certificados que ayudaran al cliente a evitar lesiones y mejorar en sus objetivos

ya sean estos de salud, fisica o como atletas.

8.4. Situacion laboral en la localidad: cantidad y calidad.

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) difundié el lunes, 15 de abril
del 2019, los resultados de la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo
(Enemdu) que analiza el comportamiento del mercado laboral hasta marzo del 2019. Entre
las principales novedades destaca que la tasa de empleo adecuado o pleno cay6 3,2 puntos

porcentuales frente a marzo de 2018.

Esto significa que en el dltimo afio un total de 261.767 personas perdieron su empleo
pleno o adecuado. Dentro de esta categoria se encuentran aquellos que perciben ingresos
laborales iguales o superiores al salario minimo, trabajan igual o mas de 40 horas a la

semana. Para el INEC esta variacion es “significativamente estadistica”.

Por el contrario, La tasa de desempleo no es significativa porque aument6 0,2%. En
marzo del 2018 se registré en el 4,4%, mientras que para el 2019 subi6 al 4,6 %. La categoria
de Otro empleo no pleno pasé del 25,7 al 27,2%, pues entre el 2018 y 2019 un total de
125.139 personas pasaron a engrosar las cifras. El INEC define que son ciudadanos con
empleo, pero que trabajan menos de la jornada laboral y no tienen el deseo y disponibilidad
de trabajar horas adicionales. También se incluyen las personas que trabajan mas de 40 horas
ala semana, pero no quieren o no estan disponibles para laborar horas adicionales. En ambos

casos, el salario que perciben es inferior al basico. (El comercio, 15 de abril de 2019).
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8.5. Personas involucradas en entregar el servicio.

Para la correcta entrega de un servicio de calidad, es necesario establecer los procesos
agregadores de valor, como ya se lo realizé en otro capitulo de este proyecto, partiendo desde
el asistente administrativo que es la persona que brinda la informacién referente al producto
que se ofrece, los entrenadores, quienes son los encargados de transmitir sus conocimientos
a los clientes, ayuddndolos a conseguir sus objetivos, el personal de mantenimiento, que se
encargan de mantener en orden y limpio el lugar, el personal de apoyo que ayudan a
mantener la comunicaciéon mediante redes sociales o servicio web a los clientes, el

administrador que se encarga de llevar la parte administrativa y operativa del lugar.

Los cargos descritos en la parte de arriba, en conjunto con un trabajo en equipo son

los que hacen posible el funcionamiento del gimnasio en todas sus fases.

8.6. Constitucion de empresa

593 Training Center, comenzé sus operaciones el 01 de julio de 2017, gracias al
emprendimiento de una joven pareja que encontré un nicho de mercado que se encuentra en

auge y expansion por la propagacion de enfermedades producto del sedimentarismo.

La empresa como tal no se encuentra constituida legalmente, en la actualidad se estdn
realizando los trdmites para permiso de uso de suelo comercial para proceder a la

constitucion legal de empresa que permitird obtener nuevos beneficios.

8.7. Analisis legal

La empresa como tal no se encuentra constituida legalmente, en la actualidad se estdn

realizando los trdmites para permiso de uso de suelo comercial para proceder a la
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constitucion legal de empresa que permitird adicional obtener nuevos beneficios. Para

constituir la empresa como Sociedad Andénima se necesita:

e Tener minimo dos accionistas

e Direccién de establecimiento

e Elaborar un contrato ante un notario

e Obtener un registro tnico de contribuyentes (RUC)

e Comprar facturas en imprentas autorizadas por el SRI

e Registrarse en el IESS

e Inscribir todos los contratos laborales en el ministerio de trabajo

e Inscribir la compaiifa en el Registro Mercantil

e Inscripcion de los Nombramientos (Presidente y Representante legal) en el Registro

Mercantil

e Una vez efectuado el registro, en la Superintendencia de Compaiiias se crea un expediente

e Con la aprobacion del expediente se realiza el trdmite en el Servicios de Rentas Internas
La actividad principal de la compafiia serd actividades de centros deportivos. Los

permisos necesarios para realizar cualquier actividad comercial o de servicios en la ciudad de

Guayaquil son los siguientes:

1.- Uso de suelo

2.- Tasa de servicios contra incendios

3.- Patente Municipal

4.- Tasa de Habilitacion y Control de Establecimiento

5.- Impuesto 1.5 por mil
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9. GESTION DE LA INNOVACION

El término “innovacion” puede referirse a multiples entornos y no esta sujeto a un
s6lo tipo de cambio o modificacién. La conceptualizaciéon de la innovacién desde los
enfoques evolucionistas ha presentado distintas aristas, por lo que a continuacién se
presentan algunas de las definiciones de innovacién que mds se ajustan al entorno

empresarial en el que se centra este documento.

Para Schumpeter, la innovacidn consistia en “la posibilidad de producir una nueva
mercancia o bien, producir una mercancia ya existente, pero de una forma nueva por medio
de la apertura a una nueva oferta de materiales e insumos, por medio de la reorganizacion
de la industria, etc.” (Schumpeter, 1934:132). No obstante, Schumpeter también hace
hincapié en los diferentes tipos de innovacion que existen, distinguiendo las innovaciones
de producto y proceso, siendo la primera “la introduccién de un nuevo producto o una nueva
caracteristica en el mismo”, mientras que la segunda se refiere a “la introduccion de un

nuevo método de produccion o a nuevas formas de manejar una mercancia comercialmente”.

(Schumpeter, 1934:66).

Otros autores definen la innovacion como “una mejor cosa que hacer o una mejor
forma de hacerlo, para lo cual se incremente la habilidad de la organizacidn para alcanzar
sus objetivos; pudiendo ser algo muy bdsico: como el cambio en un procedimiento, en un
sistema de distribucién; o bien, algo mds complejo como la insercién a un mercado

completamente nuevo” (Webster, 1990:209).

Para Lundvall (1992), la innovacién es el resultado de un proceso en curso de
aprendizaje de biisqueda y exploracion; del cual pueden resultar nuevos productos, técnicas,

organizaciones, cambios institucionales y nuevos mercados.
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Por ultimo, una de las definiciones mas amplias es la que aborda Edquist (1997:1)
en donde la explica como “las nuevas creaciones de significancia econdmica; las cuales

pueden ser totalmente nuevas o nuevas combinaciones de elementos ya existentes”.

Entendido el concepto de innovacion como tal, es importante entonces hablar sobre
los mecanismos para propiciarla y gestionarla. Segin Orozco (2004), los procesos de
aprendizaje e innovacién toman lugar en la interaccién entre varios tipos de actores
(empresas, gobierno, instituciones de conocimiento, ONGs, entre otros); mostrdndolo a su
vez como una mezcla compleja de factores econdmicos, sociales, politicos, institucionales
y tecnolégicos; influenciando los procesos de creacion de capacidades entre los actores clave

y por tanto el desempeiio de las firmas.

9.1. Dimension estratégica

593 Training Center, es un centro de entrenamiento fisico ubicado en la ciudadela
Urdenor 1 en el norte de Guayaquil, con 7 afios en el mercado, desde julio del 2017 cambio
de administracion y por ende, cambio su vision y estrategias, su especializacion se basa en
la ensefianza de la metodologia Crossfit, misma que mezcla levantamiento olimpico,
gimnasia olimpica y movimientos funcionales utilizados a diario, como: correr, caminar,
levantar cajas, entre otros, sin embargo por la constante evolucién en las tendencias
mundiales del sector del fitness y con la incursién de nuevos modelos de negocio, se plantea
una vision basada en innovacién constante, con la finalidad de mantenerse a la par con la

evolucion del mercado y ser lideres referentes.

Para aquellas empresas que obtienen una innovacion radical, es claro determinar que
ésta es novedosa para el Mercado Internacional, pues en el mundo no existia anteriormente.

En el caso de las innovaciones incrementales, estas pueden ser novedosas para el mercado
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nacional, si ain no existia en el mismo. En el caso de que la innovacidn existe en el mercado

interno, la empresa estd innovando para si.

Es importante distinguir entre la naturaleza continua o discontinua de los procesos
de innovacién; asi como la magnitud de los impactos que generan: siendo por ello que se

debe distinguir entre innovaciones incrementales y radicales.

Las innovaciones incrementales consisten en leves cambios y mejoras que
contribuyen, en un marco de continuidad, al aumento de la eficiencia en el sistema
productivo; incorporando nuevamente cambios en los procesos, en la organizacion,

comercializacién o en el producto como tal.

Las innovaciones radicales, por su parte, se caracterizan por acciones completamente
diferentes a las que ya existen, incluyendo, verbigracia, cambios revolucionarios en la

tecnologia; por lo que pueden representar puntos de inflexion para las practicas existentes.

Estas innovaciones pueden lograr cambios drédsticos en el modus operandi de las
empresas, o bien, incluir en el mercado un producto sumamente novedoso, que revolucione

o incluso cree la industria donde se ubica.

593 Training Center, no cuenta con un sistema de gestion de la innovacion, pero, sin
embargo, por las exigencias del mercado, constantemente se debe innovar; la empresa se
adaptard al modelo de innovacién incremental, en el siguiente cuadro se resume los
diferentes tipos de innovaciéon empleados en el mercado de acuerdo a lo indicado en el

Manual de OSLO, 2012.
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Tipos de innovacién Fueron novedosas para

- Producto (bienes o servicios): Todo lo - Empresa: Esto en caso de que ya se
relacionado con modificaciones a las conoce en el mercado.

caracteristicas de los productos ya - Mercado local o nacional: Cuando no se
existentes o al surgimiento de nuevos conoce la innovacion en el pais, pero en el

productos. exterior si, se emplea el proceso, venden el
- Proceso: Todo lo relacionado al proceso producto o utilizan la técnica de
productivo y como se produce. organizacion ©  comercializacion  en

- Organizacion: Todo lo relacionado a como  cuestion.

se organiza y articula el trabajo de las - Mercado internacional: Se trata de un
distintas areas de la empresa. producto, proceso o técnica no conocidos
- Comercializacién: Todo lo relacionado a para el sector o rama industrial a nivel
como la empresa se vincula con sus  mundial.

clientes o con el mercado (distribucion,

modalidades de venta).

Figura N° 60 Tipos de innovacién
Fuente: Manual de OSLO, 2012

En base a la evolucién que estd teniendo el mercado del fitness, con la incursién de
actividades basadas en clases grupales, se ha venido pensando en una estrategia de
innovacioén, de acuerdo a las necesidades identificadas por los clientes, mediante

investigacion de mercado realizado. La estrategia plantea lo siguiente:

e Implementar nuevas disciplinas que se encuentren en el top 10 dentro de las
tenencias del fitness, previamente socializadas con los clientes mediante
investigacion de mercado.

e Implementar nuevos servicios tales como: nutricién y fisioterapia, que son claves
para una correcta evolucion en una persona que desee mejorar su condicion fisica y
salud.

e Implementar un espacio para emprendedores donde puedan realizar sus actividades
de oficina diarias, antes o después de entrenar.

e Implementar blog de videos y enlaces a Instagram, Facebook e inscripcion en linea
en la pdgina web, misma que se encuentra obsoleta.

¢ Implementar una aplicacién mévil, donde el cliente pueda ver su evolucién, records

personales, pesos, medidas corporales, y separacion de turnos para entrenamiento.
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Con la implementaciéon de esta nueva estrategia, se establecen las siguientes

métricas:

Medir el grado de aceptacion de las nuevas disciplinas a incorporarse, esto mediante

investigacion de mercado.

e Medir el grado de aceptacidn de los nuevos servicios a incorporarse, esto mediante
investigacion de mercado.

e Medir el grado de aceptacion de un espacio para co-working a incorporarse, esto
mediante investigacién de mercado.

e Calcular el porcentaje mensual del trafico provocado en la padgina web y analizar su
conveniencia en este tipo de actividad.

e Calcular el porcentaje de descargas de la aplicacion, asi como medir el porcentaje

mensual del trafico provocado con la finalidad de analizar su conveniencia y en qué

aspectos mejorar.

9.2. Cultura

La cultura empresarial ayuda a la organizaciéon a adaptarse al entorno. Esta
adaptacion se refiere a la forma en que la empresa cumple sus objetivos y se relaciona con

los agentes externos.

La cultura determina lo que se considera que es adecuado para la empresa. En
consecuencia, puede condicionar lo que las personas de la empresa consideran correcto e
incorrecto. La cultura organizativa es, por tanto, la forma acostumbrada de hacer las cosas
que comparten todos los miembros de una organizaciéon y que debe ser asumida por los
nuevos miembros. De esta forma, la cultura orienta las actividades diarias de los trabajadores
hacia la misién de la empresa, es decir, integra a los miembros de la organizacién generando

una identidad colectiva, que favorece la coordinacién interna y que facilita la comunicacién
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y comprensién mutua. En definitiva, proporciona a los individuos un conocimiento sobre
como pueden trabajar juntos de forma eficiente para lograr una ventaja competitiva o un

valor para la empresa.

La cultura de una organizacién puede influir en todas las dreas de la empresa. Puede
afectar a la rentabilidad de la organizacion, a la orientacién del mercado, a la capacidad de
superar crisis internas, a la fidelizacion de clientes, a los niveles de calidad de los productos,
al clima laboral y al compromiso del personal con la organizacion, entre otros. En
consecuencia, desde un punto de vista de la organizaciéon como sistema, la cultura de la

misma puede afectar (Alcaide, 2008)

Las ideas de los trabajadores constituyen un insumo para la innovacidn, en tanto sean
semillas germinadoras de cambio y novedad. Sin embargo, las ideas no deben estar aisladas,
sino que por medio de la comunicacién de estas en la interaccidn entre trabajadores es
posible alimentar y entremezclar esas ideas para que se transformen en estrategias concretas

para la empresa.

Esta generacion de ideas no se debe menospreciar s6lo porque no constituya un
conjunto de ‘ideas para el mercado.” Es decir, acciones que se traduzcan de manera casi
predeterminada en ganancias econdmicas. Las ideas que fundamenten las actividades de
innovacion son ideas de valor en tanto vayan dirigidas a cambios que potencian mejoras para

las empresas; o bien, para los agentes que se involucran directa o indirectamente con ellas.

Es por eso que la innovacion puede dirigirse al producto o servicio que se ofrece, al proceso
de produccion de ese bien o servicio, la forma en cdmo se organiza el trabajo a lo interno de
las empresas (donde se involucra tanto el drea operativa como administrativa) y a la forma

de comercializacién de lo que se produce.
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La cultura de innovacién en las empresas discurre en una doble direccién. Segiin
Patricio Morcillo (2007), las organizaciones y las empresas deben crear unas condiciones y
un clima de trabajo que favorezcan, por un lado, la generacién de productos y, por otro, la
aceptacion y adopcion de nuevas tecnologias e innovaciones. La mayoria de las empresas

deberian ser generadoras y consumidoras de innovaciones.

EMPRESA

CONSUMIDOR DE INNOVACIONES PRODUCTOR DE INNOVACIONES

Figura N° 61 Empresas productoras y consumidoras de innovaciones
Elaborado por: Los autores

El concepto de cultura corporativa de cardcter innovador empez6 a ser usado a partir
de los afios ochenta y, entre los autores que mas contribuyeron a ello estdn, Quinn y McGrath

(1985), Moservicio Kanter (1983) y de Bono (1986).

Cameron y Quinn identificaron cuatro tipos de cultura corporativa incluyendo un
modelo de cultura de innovacién. Para ellos, la cultura de innovacién se caracteriza por su
nivel de adaptabilidad, flexibilidad, creatividad, convivencia con la incertidumbre y la
ambigiiedad de la informacion, ausencia de poder centralizado, énfasis en la individualidad,
en el riesgo y en la anticipacion. La gestion de la innovacion se apoyaria en el fomento del

riesgo, del conocimiento y de la creatividad.
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La cultura de innovacion trataria de un tipo de cultura donde el modelo de
comportamiento y las actitudes expresarian la orientacién de la empresa hacia los procesos
de innovacién. En la actualidad, y al ser parte de una economia globalizada, dindmica y
competitiva, es necesario implementar una dindmica de trabajo en las organizaciones
empresariales, cuyo eje principal sea la cultura de la innovacién. A partir de los diversos
estudios sobre esta forma de cultura, se ha llegado a la conclusion de que ésta resulta mas

favorable en contextos organizativos dinimicos y cambiantes.

La existencia de una concienciacion por parte de los miembros de las empresas de la
necesidad de innovar hard que las innovaciones originen. Esta cultura de innovar debe verse
reflejada en las tareas diarias, en los hdbitos, en los objetivos de cada miembro, asi como en
la estrategia y mision de la empresa. En otras palabras, debe haber una interaccion entre las
personas (y por extension, entre sus rasgos culturales) y la innovacién. Los procesos de
innovacion que realicen las empresas necesitan esencialmente del compromiso de todas las
personas relacionadas con el nuevo proyecto. Pero la interaccion no es automatica, sino que
serd necesario crear un clima propicio para que las interrelaciones personales dentro de la

empresa y con el entorno, favorezcan la innovacion.

Si bien es cierto, el gimnasio estd liderado por una pareja de esposos, al tratarse de
una empresa del sector del fitness, la administracién estd abierta a recomendaciones y
sugerencias tanto de los entrenadores como de los clientes, con una comunicacién horizontal
y una amistad de por medio que en cierto punto genera un ambiente familiar, donde todos

contribuyen con ideas para el crecimiento de la empresa.

Gracias a este tipo de cultura, abierta al dialogo y al cambio constante, se han logrado
cambios significativos en el gimnasio, mismo que desde su reinauguracion, en julio del 2017

ha tenido una gran acogida, con personas que han hecho de este lugar su hogar.
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9.3. Gestion de las personas — Liderazgo

Como se mencioné en la primera parte, la empresa no cuenta con un sistema de
gestion de la innovacion, de donde pueda apalancarse; sin embargo, todos sus colaboradores
son Millenials, lo cual ha generado un cambio positivo en la empresa, ya que a diario hay
generacion de nuevas ideas, las cuales son adaptadas a nuevas estrategias de crecimiento,

promociones, servicios e inclusive mejoras en la parte tecnoldgica.

Los valores de la empresa son los siguientes:

Figura N° 62Valores Corporativos
Elaborado por: Los autores

Esta empresa experimenta un liderazgo participativo, donde cada miembro aporta
con ideas y sugerencias, lo cual ha contribuido a un buen desempefio del negocio. Los
valores descritos en la parte superior, son los que se consideran como principales y que

deben de llevarse a cabo por todos los miembros.

Es importante indicar que, como parte de la visién de la empresa, creada por los
autores, se tiene: “formar un modelo de negocio innovador y solido”, por lo que para su
consecucion se ha venido trabajando con los clientes y entrenadores en tratar de dia a dia
mejorar en servicios y tratar de cumplir nuestro compromiso con el cliente, encontrando en

593 un nuevo estilo de vida, con nuevos amigos y generando experiencias.
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Al tratarse de un tipo de liderazgo cooperativo, donde todos sus miembros
contribuyen a la consecucion de resultados, gracias a lo aprendido a lo largo de esta maestria,
se han podido incorporar nuevas técnicas como Desing Thinking, donde los entrenadores
aportan con ideas, se brinda capacitacién continua por parte del head coach hacia los
entrenadores, lo cual es replicado a los clientes, se mantiene buenas relaciones con los

clientes, lo cual ha contribuido al crecimiento del negocio.

9.4. Identificacion de ideas para desarrollar

Para poder gestionar las innovaciones dentro de las empresas es necesario iniciar
desde su proceso de germinacion. Es decir, desde el nacimiento de nuevas ideas y desde la
creacion de conocimiento nuevo. La capacidad que tengan los empresarios para gestionar
estos dos elementos en las formas en como organiza el trabajo, puede resultar un potenciador

e impulsor de innovaciones.

Las ideas constituyen los primeros pasos para llevar a cabo innovaciones, siempre y
cuando exista la capacidad y la voluntad de ejecutarlas para que no permanezcan como un
pensamiento aislado, sino que por el contrario puedan transformarse en hechos concretos. A
nivel empresarial, estas ideas pueden surgir de varias fuentes tal y como se detalla en la

siguiente figura:

Figura N° 63Principales fuentes de ideas
Elaborado por: Los autores en base a Ruiz y Orozco, 2010
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A la hora de identificar ideas para su desarrollo, existen varios métodos que ayudan
a seguir una secuencia légica y a la vez proporcionan herramientas y metodologias a aplicar
para incentivar la creatividad, una de estas secuencias ldgicas es la de hacer sentid a la

innovacion, que involucra el siguiente proceso:

La inteligencia competitiva es el proceso de obtencion, andlisis, interpretacion y
difusién de la informacion de valor estratégico sobre la industria y los competidores, que se
transmite a los responsables de la toma de decisiones en el momento oportuno. La vigilancia
estratégica en cambio es la encargada de recoger la informacién que la empresa necesita,
transformarla en conocimiento, darle valor y distribuir la informacién. Por dltimo, el
benchmarking consiste en comparar a aquellos productos, servicios y procesos de trabajo
que pertenezcan a organizaciones que evidencien las mejoras practicas sobre el drea de
interés, con el propdsito de transferir el conocimiento de las mejores practicas y su

aplicacion.

\ Inteligenica
N competitiva /

Sensemaking de la Innovacién

Figura N° 64Sensemaking de la Innovacién
Elaborado por: Los autores en base a https://xn--designthinkingespaa-d4b.com/


https://designthinkingespaña.com/
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Dentro de este esquema, en 593 Training Center, a pesar de no contar con un sistema
de gestion de la innovacidn, se ha estado aplicando este método, analizando informacién,
déndole valor a informacidn y transformarlo en ideas creativas, haciendo comparaciones con
la competencia y agregdndole valor a cosas que parecen ttiles replicar. Esta informacién se
la obtiene a través de, Focus Group, encuestas, mistery shopper, redes sociales y el boca a
boca, de donde se obtiene la mejor informacion, se la procesa, se le da valor y de ser el caso
se hacen las comparaciones respectivas con la competencia y se le agrega valor que lo hace

diferente a los demas.

9.5. Desarrollo de los proyectos

Para el desarrollo de proyectos de innovacion se requiere de la consecucion de una
secuencia de pasos que se detallan en la siguiente figura. La metodologia mds utilizada para
la realizacién de nuevos proyectos de innovacion, es el Desing Thinking, método mediante
el cual se enfoca el estudio en un problema actual, se realiza lluvia de ideas, se prototipa y

se testea:

El proceso de un proyecto de innovacién empieza desde la definicién del alcance del
proyecto, continuando por la investigacion respectiva, la parte de ideacién, donde lo
recomendable es que interactien todo los involucrados para de esa manera tener mas
oportunidades de ver cosas que probablemente se estén pasando por alto, luego la parte mas
importante de la fase de los proyectos, prototipar, donde se deben utilizar los minimos
recursos disponibles, utilizando los materiales que se tienen a la mano, el prototipo debe ser
reciclable y de bajo presupuesto, para luego testear ese prototipo, que en caso de no ser
aceptado de buena manera por los usuarios finales, se debe proceder a probar con otro

prototipo hasta lograr el resultado esperado.
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Figura N° 65Etapas de un proceso de Desing Thinking

Elaborado por: Los Autores, en base a https://xn--designthinkingespaa-d4b.com/

En el caso de 593 Training Center, con la innovacién de los nuevos servicios y

actividades a ofrecer al cliente, entre ellos:

Implementar nuevas disciplinas que se encuentren en el top 10 dentro de las tenencias

del fitness, previamente socializadas con los clientes mediante investigacion de mercado.

Para la implementacién de nuevas actividades, se llevé a cabo una encuesta, y focus
group con los clientes y se realiz6 lluvia de ideas con los entrenadores con la finalidad de
definir las actividades a innovar en el gimnasio, que se encuentren en el top 10 de las
principales disciplinas y que se adapten al mercado local, entre ellas: Zumba, Functional

Trainig, Yoga, HIIT.

Luego de definidas las actividades se procedi6 con el prototipado y testeo, realizando
clases demostrativas con los alumnos del gimnasio, las cuales tuvieron buena acogida, como

se detalla en la siguiente fotografia:


https://designthinkingespaña.com/
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Figura N° 66Prueba piloto HIIT
Elaborado por: Los autores

Figura N° 67 Prueba piloto Entrenamiento Funcional
Elaborado por los autores
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‘, GATORADE

Figura N° 68 Prueba piloto Yoga
Elaborado por los autores

Con las pruebas realizadas se definieron las nuevas actividades a ser implementadas

en el gimnasio como parte de la estrategia de innovacion.

Implementar nuevos servicios tales como: nutricién y fisioterapia, que son claves
para una correcta evolucién en una persona que desee mejorar su condicion fisica y salud.
Como se detallé en el punto anterior para la implementacién de los nuevos servicios

propuestos, se realizé prototipado y testeo, como se aprecia en la siguiente fotografia:

Figura N° 69 Prueba Piloto de Nutricionista
Elaborado por: Los Autores
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La implementacién de estos nuevos servicios, fueron de gran acogida para los
clientes, ya que se complementarian a los entrenamientos, y serian de gran ayuda para

mejorar la salud y evitar lesiones producto de la fatiga muscular.

Implementar un espacio para emprendedores donde puedan realizar sus actividades
de oficina diarias, antes o después de entrenar. En lo que respecta a la innovacién de espacios
para emprendedores, esta idea se plantea por la necesidad de muchos jévenes emprendedores
de contar con un espacio donde poder realizar sus actividades laborales y a la vez poder
entrenar, este espacio podrd ser usado por miembros activos del gimnasio, por el cual se

deberd pagar un valor médico, y representard un beneficio mds para los clientes.

Implementar blog de videos y enlaces a Instagram, Facebook e inscripcién en linea

en la pagina web, misma que se encuentra obsoleta.

< C @ Noseql 593trainingcenter.com

L+593990112824 O Todos los dias

REGISTRO EN LINEA

Jorge Alvarado “Peke”
Johnny Villacrés

Marcos Andrade

Cursos y Certificaciones

Jorge Alvarado

Ellison Toledo

Diego Llerena

Figura N° 70Implementacion de nuevos servicios en la pagina web
Elaborado por: Los Autores en base a www.593trainingcenter.com
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Implementar una aplicacién movil, donde el cliente pueda ver su evolucién, records
personales, pesos, medidas corporales, y separacion de turnos para entrenamiento. La idea
de innovar con un nuevo servicio de aplicaciéon movil, se plantea por la necesidad de las
personas de llevar un seguimiento de su progreso en los entrenamientos, con control de
pesos, medidas corporales, records personales, reservas de citas, lo que no se estd llevando
en otros gimnasios, por lo que 593 seria el pionero en este tipo de innovaciones que le dardn
un realce a la marca. A continuacidn, se puede apreciar la pagina principal de la aplicaciéon

a desarrollarse, misma que se testeo con los clientes y tuvo buena acogida:

EST_ 2017

TRAINING CENTER

Ingresar

593 Training Center © 2018

Figura N° 71P4gina principal de aplicacion mévil
Elaborado por: Los Autores
Las constantes busquedas de nuevos proyectos de innovaciéon son de vital
importancia para el crecimiento y constancia de la empresa que de lo contrario puede ser

opacada por otra que si esté en constante innovacion.
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9.6. Explotacion de los resultados

En este tipo de modelo de negocio se maneja una innovacion abierta, es decir los
cambios que se realizan son ficilmente conocidos por la competencia y viceversa, el objetivo
es variar constantemente la propuesta de valor que se ofrece al mercado y sobre esa nueva

propuesta innovar, esa es la clave del crecimiento constante.

Las nuevas estrategias de innovacion propuestas deben ser medidas, se las puede
seguir mejorando y se puede seguir innovando ain mads, el proceso de aprendizaje continuo
serd garantizado a través de las reuniones mensuales con los entrenadores, y mediante
encuestas y focus group con los clientes, adicional se instalara un buzén de innovacion se
serd abierto de forma semanal y revisado en las reuniones, de esa manera 593 manejara una

innovacion constante, escuchando e ideando cosas nuevas para los clientes.

Los clientes cumplen un papel fundamental en el sistema de gestion de la innovacién
en este tipo de negocios, ya que son ellos quien emiten el veredicto final de toda la
programacion planificada, y es gracias a sus comentarios y sugerencias que se puede

pivotear a nuevas soluciones de innovacién que los hardn sentir en casa.
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10. ANALISIS FINANCIERO

10.1. Proyeccion de los Ingresos.

En el primer afio de funcionamiento se pudo terminar con 204 contratos mensuales

los cuales a un valor de $50,00 por contrato se terminé con un ingreso anual de $122.400,00.

Con la inversion que se estd proyectando hacer se duplicaria la infraestructura actual
lo cual permitiria aumentar los servicios prestan y aumentar la cantidad de contratos.
Podremos notar que se estd siendo una proyecciéon poco optimista con respecto al

crecimiento de clientes con el fin de saber en cuanto tiempo se recuperaria la inversion.

Como se puede notar en el primer afio a pesar de la ampliaciéon del Gimnasio y de

los servicios, se esta considerando solo un 25% de crecimiento en Clientes.

Tabla N° 21 Proyeccidn de ingresos

Aiio Actual Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio § Aiio 6 Aidio 7

Crecimiento anual 0% 25% 10% 10% 10% 10% 10% 10%

Contratos Mensuales 204 255 281 309 340 374 411 452

Precio Mensua 5 5000 $ 5000 § 5000 § 5500 5 5500 § 5500 § 60,00 35 60.00
[ngreso Operativo 5 10.200,00 S 12.750,00 S 14.050,00 § 16.995,00 S 18.700,00 S 20.570,00 § 24.660,00 S 27.120.,00
Alquiler BAR 3 - 3 350,00 § 35000 § 38500 § 38500 §$ 38500 § 42350 3 465,85
Alquiler Cosultorios 5 3 500,00 $ 500,00 § 550,00 $ 550,00 $ 550,00 $ 60500 § 665,50
Co-Working 3 - 3 20000 $ 20000 § 22000 3 20000 $ 20000 § 22000 3 220,00
[greso Mesual 5 10.200,00 S 13.800.,00 S 15.100,00 S 18.150,00 S 19.835.00 S 21.705.00 § 25.908,50 S 28.471.35
Ingreso anual $122.400,00 $165.600,00 $181.200,00 $217.800,00 $238.020,00 S$260.460,00 $310.902,00 S341.656,20

Fuente: Proyeccion de Ingresos, 2019
Elaborado por: Los Autores



10.2. Inversion Fija

Tabla N° 22 Inversion Fija

Valor con

VALOR

ACTIVO NO CORRIENTE Cantidad IVA Total Vida Util RESIDUAL

AREA DE PRODUCCION

Obra civil y metal metalica 1 $100.000
Maguinas Ejecicio 5 530.000
Pisos Caucho 1 50
Implementos de Crossfit 1 510.440
TOTAL $140.440
AREA ADMINISTRATIVA

MUEEBLES DE OFICINA 1 2000
EQUIPOS DE COMPUTO 2 1800
RELOJ BIOMETRICO 1 o
SISTEMA 1 o
TOTAL $3.800
TOTAL INVERSION FIJA S 144.240

20

wu

10
10

o Qo Qo Q

QQ Q Q

Depreciaciéo n  Depreciacion

Amnual mensual
$5.000 $417
$6.000 5500

50 S0
$5.220 5435
$16.220 $1.352
5400 533
5360 $30
S0 S0

S0 SO

$760 563

S 16.980 S

Fuente: Inversion Fija Inicial, 2019
Elaborado por: Los Autores

1.41S5

150

Con la compra del Gimnasio se dio una inversion inicial de $ 144.240 con lo que se

puso ya a funcionamiento con nueva administracion, la cual detallamos en el siguiente

cuadro.
Tabla N° 23Inversion Fija
Valor con VALOR Depreciacio n  Depreciacion
ACTIVO NO CORRIENTE Cantidad IVA Total Vida Util RESIDUAL Anual

AREA DE PRODUCCION

Obra civil y metal metalica 1 $106.100
Maguinas Ejecicio 5 510.000
Pisos Caucho 1 $7.200
Implementos de Crossfit 1 $7.000
TOTAL $130.300
AREA ADMINISTRATIVA

MUEBLES DE OFICINA 1 o
EQUIPOS DE COMPUTO 2 o
RELOJ BIOMETRICO 1 1000
SISTEMA 1 2000
TOTAL $3.000

TOTAL INVERSION FIJA $ 133.300

20

10
10

$5.305
$2.000
$1.440
$3.500
$12.245

(=R = = =)

S0
S0
$100
$200
$300

== = R = |

mensual

5442
$167
$120
4292
$1.020

50
50
58
317
$25

s 12.545 S 1.045

Fuente: Inversion Fija del Proyecto, 2019
Elaborado por: Los Autores
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La construccién e imple mentacion de la ampliacion estd presupuestada en
$133.300 con lo que la inversion total casi se duplicaria, en detalle de la nueva inversion se

detalla a continuacion:

Con la construccién de la ampliacién que busca crear 1 Bar y 2 consultorios los

cuales serdn alquilados a terceros para generar mayores ingresos.

10.3. Costos Directos

Como se puede notar costos directos ocasionada por el Head Coach, los Coach y
cualquier gasto que influya directamente en el Core del negocio aumentan
considerablemente entre lo actual y lo proyectado, esto se da principalmente por la
contratacion de nuevos coach el cual haces subir el costo de mano de obra directa que es el

mas alto en un 52%.

Este crecimiento més el 55% de crecimiento en los costos de mantenimiento y depreciacion

de equipos hacer un crecimiento total del 54% entre el valor actual y los proyectados.

Tabla N° 24Costos Directos

COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

Aiio Actnal Aio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Afio 7
HeadCoach $9.600 $10.800 $10.800 $10.800 $10.800 $10.800 $12.000 $12.000
Coach 4 7 7 8 8 8 9 9
$16.800 $29.400 $29.400 $38.400 $38.400 $33.400 $43.600 $43.600
Mano de Obra Directa $26.404 $40.207 $40.207 $40.208 $40.208 $49.208 $60.609 $60.609
1
T ososoacros), |
Aiio Actual Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7
Mantenimiento Equipos $7.300 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000
Depreciacion Operativa $16.220 $28.465 $28.465 $28.465 $28.465 $28.465" $28.465 $28.465
Costos Directo $24.020 $37.465 $37.465 $37.465 $37.465 $37.465 $37.465 $37.465
0,559741882
T s o ||
Aiio Actual Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7
Costo MOD $ 2640400 § 4020700 § 40.207.00 $ 49208005 49.20800 § 49.20800 § 60.609.00 $ 60.609.00
Casto Directos $ 2402000 § 3746500 § 3746500 § 3746500185 3746500 § 3746500 § 3746500 § 3746500
Costos Total § 50424 § 77672 8 77672 § 866738 86673 S  86.673 §  98.074 §  95.074

Fuente: Costos Directos Proyectados, 2019
Elaborado por: Los Autores
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10.4. Gastos Administrativos

Con respecto a los gastos administrativos se estd proyectando un aumento lo mds
austero posible, por lo que se varia tnicamente por la depreciacion de los nuevos activos,
mientras que la mano de obra indirecta se tratard de mantener sin cambios, esto decision de

austeridad administrativa va a permitir que el aumento de este rubro no sea mayo al 1%

Tabla N° 25 Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS - NOMINA

Aiio Actual Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5 Aiio 6 Aiio 7
Administrador $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000
Community Manager $4.800 $4.800 $4.800 $4.800 $4.800 $4.800 $4.800 $4.800
Asistente administrativo 4.728,00 4.728,00 4.728,00 4.728,00 4.728,00 4.728,00 4.728,00 4.728,00
Mantenimiento $9.456 $9.456 $9.456 $9.456 $9.456 $9.456 $9.456 $9.456

Nomina administrativa $ 30.984,00 § 30.984,00 S 30.084,00 5 30.984,00 § 30.984,00 § 30.084,00 $ 30.984,00 S 30.984,00

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Aiio Actual Aiio 1 Atio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7
Serv. Bdsico $3.480 $3.480 $3.480 $3.480 $3.480 $3.480 $3.480 $3.480
Internet y Celular $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200
Degprec. Area Adm. $760 $1.060 $1.060 $1.060 $1.060 $1.060" $1.060 $1.060
Arriendo $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000
Publicidad $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500
Costos Indirecto S 7.940,00 § 824000 S 8.240,00 5 8.240,00 § 824000 § 8.240,00 3 8.240,00 S 8.240,00

Aiio Actual Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5 Aiio 6 Aiio 7
Costo MOI $ 3098400 § 3098400 5 3098400 § 3098400 5 3098400 § 3098400 § 3098400 § 3098400
Costo indirectos $ 794000 § 824000 $ 824000 § 824000 $ 824000 § 824000 § 824000 §  8.24000
Costos Total S 3892400 § 3922400 S 39.224,00 $ 39.224,00 § 39.22400 S 39.224,00 $ 39.224,00 S 39.224,00

Fuente: Gastos Administrativos Proyectados, 2019
Elaborado por: Los Autores

10.5. Gastos Financieros

Para poder cubrir la inversion fija necesaria para este proyecto, se cuenta con un
aporte de los accionistas de $40.000, el faltante se ha buscado financiamiento a través de un

apalancamiento bancario por un valor de $85.000,00.

Se han tenido negociaciones para tener 3 préstamos bancarios, 2 de consumo a un
plazo de 5 afios y con una tasa de interés del 16%, y, un préstamo hipotecario a un plazo de

15 afios y una tasa de interés del 8%.



INVERSION TOTAL

Tabla N° 26 Gastos Financieros

Actual Propuesto

Inversién Fija $ 144.240,00 § 277.540,00

Capital de trabajo 5 3

Total Invesién $ 14424000 § 277.540,00

Capital Propio $164.240] $204.240)

Capital Requerido $o| $73.300)

Rumiiiahui Rumiiahui Produbanco Total

Prestamas $ 25.000,00] S 45.000,00| $ 15.000,00 | $ 85.000,00 $ 11.700,00

Periodos de Pago s 60,00 S 180,00 $ 60,00

Interes 16%| 8% 16%

Forma de capitalizacion 5 afos/Mensual 15 afios/Mensual 5 afios/Mensual

Pago Mensual $609 $430 $365 $1.404 $16.843

Capital T Interes Capital Interes | Capital Interes| Capital Interes

Afio1 $ 3543 $ 3.762|$ 1619 $ 3.541|$ 2129 S 2.248|% 7.291] 8 9,552
Afio2 § 4156 $ 3.149|$ 1753 S 3.407|S 2496 S 1.882|% 8.405| 3 8.438
Afio 3 § 4875 $ 2430|$ 1.899 $ 3.262|$ 2926 S 1.452|% 9.700] $ 7.143
Afioa 4 5718 3 1.587|5 2057 3 3.104|$ 3.430 3 o43|$  11.204]3 5.638
Afio5 4§ 6707 3 598|% 2227 3 2933|5 4020 3 357|%  12.955]3 3.388
Afio6 g & - |8 2412 & 2748|% g $ 2412]3 2.748
Afio7 § - 5 - |5 2612 5 2548(5 s S 26128 2,548
Total 5Afios $25.000 $11.525| $14.580  $21.544| $15.000 $6.886] 454,580 4$39.955|
Afio 15 $ 30420 § 10.864 S 30420(3 10.364
Total 15afo0s $45.000  §32.408

Fuente: Gastos Financieros Proyectados, 2019
Elaborado por: Los Autores

10.6.

Pérdidas y Ganancias proyectado
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Como se pue notar a pesar de la de la nueva inversiéon y con una proyeccién de

ingresos reservada, tenemos aumentos en la utilidad neta, dado en especial por los nuevos

servicios, los consultorios, el bar y el innovador concepto de un Coworking, todos estos son

ingresos nuevos que se pueden dar por la ampliacién y adecuacién del gimnasio.

Tabla N° 27Perdidas y Ganancias Proyectados
| UnidaddeValorAgregado |

VENTAS
(-) Costo de Venta
(=) Utilidad Bruta

(-) Gastos Administrativos

(-) Gastos de Ventas

(=) UTILIDAD OPERACIONAL

(-) Gastos Financieros

(=) UAIT

(-} Participacion Trabajadores 15%
(-) Impuesto a la Renta 22%
Utilidad Neta

Rentabilidad Neta

15%
2%

Afio Actual  Aiio 1 Atfio 2 Atfio 3 Atfio 4 Atfio §
$122.400 $165.600 $181.200! 5217.800 5238.020 $260.460
5-50.424 5-77.672 5-77.672 5-B6.673  5-BE.ST3 5-B6.673
571.976 $87.928  5103.528, S$131.127 5151347 $173.787
5-38.924 5-39.224 5-39.224 5-39.224  5-39.224 5-39.224

50 50 50 50 50 50
$33.052 $48.704 $64.304 $91.903 5112123 $134.563

S0 5-9.552 5-8.438 5-7.143 5-5.638 5-3.888
433.052 430.152 455.866 5$84.760 5106.485 $130.675
5-4.958 5-5.873 5-B.380 512714 515973 5-19.601
$-6.181 $-7.322 5-10.447 5-15.850 5-19.913 5-24.436
$21.913 $25.958 $37.039 $56.196 $70.599 $86.638
17,90% 15,68% 20,44% 25,80% 29,66% 33,26%

Fuente: Pérdidas y Ganancias Proyectados, 2019

Elaborado por: Los Autores

Atio 6 Afio 7
$310.902 $341.656
5-0B.074 5-0B.074

$212.828 $243.582
$-39.224 5-39.224

50 50
$173.604 $204.358
50 50

$173.604 $204.358
5-26.041 5-30.654
$-32.464 5-38.215
$115.099 $135.489
37,02%  39,66%
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10.7. Flujo de Caja Proyectado

Para tener una buena salud financiera, un punto importa es el flujo de caja, tener el
efectivo para cubrir deudas y obligaciones con su personal, ayudan a toda empresa a

preocuparse en cubrir su plan estratégico y llegar a sus metas.

A continuacion, se detalla un cuadro con la proyeccion para los siguientes 7 afos del

flujo de caja que se tendria en la empresa.

Tabla N° 28 Flujo de Caja Proyectado

Unidad de Valor Agregado |

Aiio 0 Aiio Actual Recapital Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio § Afio 6 Ao 7

INVERSION FIJA® 5 -144.240 5 -133.300

UAIT 533.052 $39.152 555 866 584760 5106.485 5130.675 5173.604 5204.358
Pago Part. Trab. S0 5-4.958 5-5.873 5-B.380 5-12.714 5-15973 5-19.601 5-26.041
Pagode IR S0 5-6.181 5-7.322  5-10.447 5-15.850 5-13.913 5-24435 5-32.454
EFECTIVO NETO 5-144.240 $33.052  5-133.300 528.014 542.672 $65.933 $77.921 $94.790 5129.566 $145.854
(+) Deprec_Area Prod 516.220 528.465 528.465 528.465 528465 528465 528465 528465
(+) Deprec. frea Adm. 5760 51.060 51.060 51.060 51.060 51060 51080 51060
[+) Aporte Accionistas 5164.240 540.000

(+) Préstamo concedido 5  B5.000 5-7.291 5-8.405 5-9.700 5-11.204 5-12955 5-2.412 5-2.612
FLUJO NETO DEL PERIODO £20.000 550,032 5-8.300 550.248 $63.792 585.758 $96.241 $111.360 5156.679 5172766
(+) Saldo Inicial 520.000 570.032 561.732) 5111980 5175772 5261.530 5357.771 $469.131 5625.810
(=) FLUJO ACUMULADO 5$20.000 $70.032 $61.732 $111.980 $175.772  5261.530 5357771 5$469.131 $625.810 S$798.577

Fuente: Flujo de caja Proyectados, 2019
Elaborado por: Los Autores

10.8. Analisis y calculo del TIR y VAN

Como se denota en la figura 10-9, tanto el valor del VAN calculado a un porcentaje
de descuento del 17,9%, se escogié este porcentaje para la evaluacion de VAR ya que es la
rentabilidad que se obtuvo en €l dnico periodo cerrado que ha tenido la empresa como se

puede observar en la Tabla 7.

Adicional se establecieron dos escenarios adicionales el optimista que estd calculado

con un porcentaje de descuento igual al promedio de rentabilidad esperada durante los afios
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evaluados, y el escenario pesimista, que estd calculado con un porcentaje de descuento igual

al menor porcentaje de rentabilidad anual durante los afios del proyecto.

Como el porcentaje del TIR muestran resultados favorables para la ejecucién del

proyecto, a pesar del incremento reservado de la venta tenemos reafirmando su la viabilidad.

Tener los valores de TIR y de VAR del total del proyecto: Inversion actual mas inversion
proyectada, el retorno de capital seria a los 5 afos, por tal motivo el calculo se lo hizo a 7
afos.

Tabla N° 29Andlisis y cdlculo del TIR y VAN

Unidad de Valor Agregado

Aiio 0 Aiio 1 Aifio 2 Aiio 3 Aiiio 4 Aiio § Aiio 6 Aiio T

INVERSION FlIA~ 5 -
UAIT 539.152 555.866 584760 5106.485 5130.675 5173.604 5204.358
Pago Part. Trab. 5-4.958 5-5.873 5-8.380 5-12.714 5-15.973 5-19.601 5-26.041
Pago de IR 5-6.181 5-7.322 5-10.447 5-15.850 5-19.913 5-24.435 5-32.454
EFECTIVO NETO S0 £28.014 542672 565.033 577.921 594790 5129.566 5145.854
(-)INVERSION FlIA® 5$297.000
(+) Deprec. Area Prod 528465 52B 465 52B 465 528 465 528 465 528 465 52B 465
(+) Deprec. Area Adm. 51.060 51.060 51.060 51.060 51.060 51.060 51.060
[+) Aporte Accionistas
[(+) Préstamo concedid 85000 5-7.291 5-8.405 5-9.700 5-11.204 5-12.955 5-2.412 5-2.612
FLUJO NETO DEL PE] $-212.000 $50.248 $63.792 585.758 $96.241 5111.360 5156.679 5172.766
[+) Saldo Inicial 5-212.000 5-161.752 5-97.960 5-12.202 5B4.039 5185.309 5352.078
(=) FLUJO ACUMULAI 5-212.000 5-161.752 5-97.960 5-12.202 584.039 5195.399 5352.078 5524.845

|TIR 34,28%

Pesimista | Moderado | Oprimista
TMAR 15,7% 17.9% 27.4%
VAN 5169.781] $140.385,14| s46.071,20

Unidad de Valor Agregado

Ao 0 Aidio 1 Aifio 2 Ario 3 Aidio 4 Afio 5 Arfio 6 Aiio T

INVERSION FLIA® &

UAIT 539.152 555.866 584760 5106.485 $130.675 5173.604 5204.358
Fago Part. Trab. 5-4.958 5-5.873 5-8.380 5-12.714 5-15.973 5-19.601 5-26.041
Fago de IR 5-6.181 5-7.322 5-10.447 5-15.850 5-19.913 5-24.435 5-32.454
EFECTIVO NET S0 528.014 542.672 $65.933 577.921 594.790 5129.566 5145.854
[-}INVERSION FI. 5297.000

(+) Deprec. Area Prod. 528.465 528.465 528.465 $28.465 528.465 528.465 $28.465
(+) Deprec. Area Adm. 51.060 51.060 51.060 51.060 51.060 51.060 51.060

[+) Aporte Accionistas
(+) Préstamo concedido

FLUJO NETO D 5-297.000 $57.539 572.197 595.458 5107.446 5124.315 5159.091 5175.379
i+) Saldo Inicial 5-297.000 5-239.451 5-167.264 5-71.806 535.639 5159.954 5319.046
(=) FLUJO ACTL $-297.000 5-239.461 $-167.264 S-71.806 535.639 $159.954 5319.046 5494.424
|T» 25,80%
Pesimista | Moderado | Oprimista
TMAR 15.7% 17.9%, 25,0,
VAN $118.004] S586.740.41) $7.341,28|

Fuente: Analisis VAN TIR, 2019
Elaborado por: Los Autores
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10.9. Balance General.

Tabla N° 30Balance General

Unidad de Valor Agregado

Afio Actual Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ajio 4 Afio § Aiio 6 Afio T
ACTIVOS
A. CORRIENTE
Efectivo 570032 5111980 5175772 5266.331 5365.755 54B80.298 5646.162 $826.090
Total Activo Corriente 570.032 $111.980 $175.772  $266.331  §$365.755 5480.298 5646.162 $826.090
A.NO CORRIENTE
Obra civil y metal metalica 5100.000 $206.100 $206.100 5206.100 5206.100 5206.100 5206.100 $206.100
Implementos de Crossfit 540.440 564 640 564 640 564 640 564 640  564.640 564 640 564 640
(-) Deprec. Acum. Area Prod. 5-16.220 5-44 685 5-73.150 5101615 5-130.080 5-158.545 5-187.010 5-215.475
MUEBLES DE QFICINA 52.000 52.000 52.000 52.000 52.000 52.000 52.000 52.000
EQUIPOS DE COMPUTO 51.800 $1.800 $1.800 $1.800 51.800 51.800 51.800 $1.800
RELOJ BIOMETRICO 50 $1.000 $1.000 $1.000 $1.000 51.000 51.000 $1.000
SISTEMA 50 52.000 52.000 52.000 52.000 52.000 52.000 52.000
(-] Deprec. Acum. Area Adm. 5-760 5-1.820 5-2.880 5-3.940 %-5.000 -6.060 5-7.120 5-8.180
Total Activo NO Corriente $127.260 $231.035  $201.510 $171.985 5142460 5112935 $83.410 $53.885
TOTAL ACTIVOS $197.292 %343.015 $377.282 $438.316 $508.215 $593.233 $729.572  $879.975
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Porcion Corriente de |a Deuda 50 50 50 50 50 50 50
Particip. De Trab. Por Pagar 54,958 $5.873 %$8.380 $13.434 516.693 520321 527.661 $32.274
Imp. & la Renta por Pagar 56.181 57.322 510447 516.748 520810  525.334 534484 540.235
Total Pazivo Corriente 511139 513194 518.827 430.182 537.503 545,655 562.145 572,509
PASIVO NO CORRIENTE
Deuda a Largo Plazo $77.709 $69.304 $59.604 548.400 535.445 533.033 $30.420
Total Pasive NO Corriente 50 §77.709 $69.304 §50.604  S4B.400  535.445 $33.033 $30.420
Total PASIVO $11.139 $90.903 $88.131 $89.786 585.903 $81.100  $95.178  $102.929
PATRIMONIO
Capital 5164240 5204240 5204240 5204240 5204.240  5204.240 5204.240 $204.240
Utilidad Retenidas 5211913 547 872 5840911 5144790 5218072 5307.803 5430.154 5572 805
Total PATRIMONIO $186.153 $252.112  $289.151  $348.530 $422312 5512133 $634.394 $777.045
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $197.292 %343.015 $377.282 $438.316 $508.215 $593.233 $729.572  $879.975
Diferencia A - PyP $0 50 50 50 $0 $0 $0 50

Fuente: Estado de Resultados, 2019

Elaborado por: Los Autores

10.10. Punto de equilibrio.

Segun Julidn Pérez Porto y Maria Merino 2009 indican que:

“Punto de equilibrio es un concepto de las finanzas que hace referencia al nivel de

ventas donde los costos fijos y variables se encuentran cubiertos. Esto supone que la


https://definicion.de/finanzas/
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empresa, en su punto de equilibrio, tiene un beneficio que es igual a cero (no gana

dinero, pero tampoco pierde).

En el punto de equilibrio, por lo tanto, una empresa logra cubrir sus costos. Al
incrementar sus ventas, logrard ubicarse por encima del punto de equilibrio y obtendrd
beneficio positivo. En cambio, una caida de sus ventas desde el punto de equilibrio generara

pérdidas.”

Como se puede ver la figura 10-10, el punto de equilibrio para todo el proyecto en 1503

contratos anuales, que da una relacion del 61.39% con respecto al total de las ventas.

Tabla N° 31 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS Afio Actua Ano 1 Aiio 2 Aifio 3 Ao 4 Aiio 5 Afio 6 Aifio 7
Deprec. Planta $16.220 528.465 $28.465 S528.465 528.465 $28.465  $28.465  528.465
Sueldos y Salarios / afio $30.984 3$30.984 530.984 $30.984  $30.984  $30.984  530.984  $30.984
Serv. Basico $3.480 $3.480 $3.480 $3.480 $3.480 $3.480 $3.480 $3.480
Internet y Celular $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200
Deprec. Area Adm. 3760 31.060 31.060 31.060 31.060 31.060 31.060 31.060
Publicidad $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500 $1.500
Gastos financieros 30 $9.552 $8.438 $7.143 35.638 53.888 $2.748 $2.548
COSTO FLTJO TOTAL $54.144 §76.241  $75.127  $73.832 §$72.327 $70.577 569.437  $60.237
COSTOS VARIABLES
MD $26.404  540.207 $40.207 549.208  549.208 $49.208 %60.609  S560.609
Mantenimiento Equipos $7.800 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000
TOTAL $34.204  $49.207 $49.207 $58.208 $58.208 $58.208 $69.609 $69.609
# Unidades Prod. / Afio $2.448 $3.060 $3.372 $3.708 $4.080 $4.488 $4.932 $5.424
Costo Variable Unitario 514 516 515 516 514 513 514 513
Precio de Venta Unitario 550 550 550 555 555 555 560 560
Ingreso Anual Ventas $122.400 $153.000 S$168.600 $203.940 5224.400 S$246.840 $295.920 $325.440
Ingreso Anual Alguiler 50 $12.600 $12.600 $13.860 $13.620 S$13.620 S$14.982 S16.216
Ingreso Total $122.400 $165.600 $181.200 %217.800 $238.020 5$260.460 $310.902 $341.656
Pto de Equilibrio Und.Prod Anual 1.503 2.248 2.122 1.879 1.776 1.679 1.513 1.468
Pto de Equilibrio Dolares Anual $75.142 5112.385 $106.089 5103.322 $97.660 $92.355 $90.795  S88.076
Relacién P.E. VS Ingreso anual 61,39%  73,45%  62,92%  50,66%  43,52%  3742%  30,68%  27.06%

PE=CF/(Pwu-Cwu)

Fuente: Punto de Equilibrio Proyectado, 2019
Elaborado por: Los Autores
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11. Conclusiones

A lo largo de todos los andlisis que se ha realizado para poder saber si el proyecto es
viable se han notado resultados positivos que fortalecen la decision de hacer realidad el

proyecto.

En el andlisis de mercado se puede denotar que el deseo de llevar una vida mas
saludable no es una moda, por el contrario, es una tendencia que va en aumento, y los
servicios que en este proyecto de van a adicionar, junto al Crossfit, estdn en el Top 5 de

preferencias del Mercado al que se apunta.

En la ciudad de Guayaquil existen varias empresas dedicadas al negocio de los
Gimnasios, pero también el estudio demostré6 que es un mercado es grande, y que
independiente del costo mensual que estd en cuarto lugar, lo que realmente valora el mercado

es la preparacion de los entrenadores y en segundo lugar el ambiente que el Gimnasio leda.

Por este motivo se estd buscando contratar Instructores certificados en cada una de
las nuevas disciplinas que vamos a contar, y se estd preocupando mucho en generar un laso
de afinidad tanto Cliente — entrenador como Cliente — Cliente, con la realizacién de eventos

que fomenten y profundicen estos lazos.

Para finalizar en el andlisis financiero se puede observar que, a pesar de ser
conservadores con respecto al crecimiento en ventas, contamos con un proyecto
financieramente estable, Obteniendo un TIR del 34.28% si se contara con un apalancamiento
financiero y del 25.08% sin este financiamiento, también se puede observar que, en un
escenario moderado y con una tasa de descuento igual a la rentabilidad obtenida en un
periodo contable cerrado el valor del VAN se mantiene positivo y en un rango que generaria

beneficios a lo largo del proyecto.
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Se tiene un punto de equilibrio que a pesar de que al inicio del proyecto es alto
alrededor del 75%, a medida que el proyecto va aumentado sus ingresos baja
considerablemente llegando al 27% de las ventas para el dltimo periodo del proyecto, cifra
que estd muy por debajo de los valores que actualmente se manejan, con un retorno de capital
de 5,58 afios si tomamos en cuenta la totalidad de la inversién con apalancamiento financiero

y de 6.52 sin el apalancamiento Financiero.

Por todas las razones anteriores expuestas se considera que este negocio tiene unas
altas oportunidades de ser exitoso, y se recomienda invertir en el considerando contar con

un apalancamiento financiero que Disminuya los riesgos.
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